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1 Haastattelukysymykset  
 
 
1 
1 JOHDANTO  
 
Hävikin hallinta on tärkeää monella alalla, ja se on suuri ongelma etenkin tuoretuot-
teiden myyjille. Hävikki on myös yhteiskunnallinen ongelma, sillä se rasittaa jätehuol-
toa ja kaatopaikkoja, joskin kierrätys ja muu hyötykäyttö on lisääntynyt. Hävikin hal-
linta vaikuttaa myös toiminnan tulokseen huonontamalla käyttökatetta, lisäämällä työ-
tä ja jätekuormitusta. Päivittäistavarakaupassa myydään paljon tuoretuotteita, joiden 
myyntiaika on lyhyt. Hyvin moni asia vaikuttaa siihen, miten paljon hävikkiä tuotteis-
ta syntyy. Tavoitteena onkin löytää niitä tekijöitä, joilla hävikkiä voidaan pienentää ja 
siksi on tunnistettava mistä hävikki muodostuu. 
 
Opinnäytetyöni tavoite on selvittää, mistä hävikki muodostuu ja kuinka sitä voidaan 
pienentää. Sen tarkoituksena on selvittää hävikin muodostumiseen liittyviä syitä ja 
pyrkiä ottamaan selvää, millä keinoilla hävikin hallitseminen olisi tuloksekkaampaa. 
Toimeksiantaja toimii päivittäistavarakaupassa, jossa hävikillä on erityisen suuri rooli. 
Tutkimuskysymykseni on: Mitkä tekijät vaikuttavat hävikin syntyyn ja kuinka hävik-
kiä voidaan pienentää?  
 
Viitekehys koostuu tilaus- ja toimitusketjusta sekä hävikistä. Tiedonlähteinä olen 
käyttänyt kirjallisuutta, lehtiartikkeleita sekä internetiä.  Toimeksiantajan esittelyssä 
olen käyttänyt pääsääntöisesti julkisia kotisivuston tietoja, mutta olen täydentänyt sitä 
sisäisellä aineistolla, joka ei ole salassa pidettävää.  
 
Olen rajannut työni keskittymällä tilaus- ja toimitusketjuun sekä hävikkiin itsessään. 
Kannattavuus on työstä rajattu pois, joskin se tulee esille, kun käyn läpi hävikin mer-
kitystä vähittäiskaupalle. Tutkimusaineistossa on pohjana seurantalukuja sekä tutki-
mukseen valittujen myymälöiden toimintatapoja haastatteluiden muodossa. Seuranta-
luvut ovat sekoitettuja eivätkä vastaa todellisuutta, kuin ainoastaan suhteessa toisiinsa. 
 
Tutkimuksessa olen käyttänyt pohjana kohdemyymälöiden prosentuaalista hävikkiä ja 
haastattelemalla avainhenkilöitä, olen pyrkinyt selvittämään mitä toimenpiteitä myy-
mälässä on tehty hävikin hallitsemiseksi. Haastattelun yhteydessä olen myös yrittänyt 
selvittää onko myymälän sijainnilla ja asiakaskunnalla miten suuri merkitys hävikin 
syntymisessä. Koska oma suhteeni tähän tutkimukseen on se, että toimin yhden Sale 
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myymälän päällikkönä, oli minulla mahdollisuus havainnoida tutkittavia yksiköitä 
henkilökohtaisesti. Tutkimus hyödyttää täten myös omaa työtäni. 
 
2 TILAUS- JA TOIMITUSKETJU 
 
Tilaus- ja toimitusketju on ketju, jonka seurauksena tavara löytää tiensä kuluttajille. 
Ketjuun kuuluu useita toimintoja, joista päivittäistavarakaupalle ovat tärkeitä logis-
tiikka ja erilaiset tilausmallit. Lisäksi ketjuun kuuluu oleellisena osana kuljetukset, 
joilla tavara päätyy myymälään. Tilaus- ja toimitusketju ja sen toimivuus ovat tärkeitä 
myymälöille. Seuraavissa alaluvuissa kerron logistiikasta, ketjuuntumisesta ja piiska-
vaikutuksesta. 
 
Tilaus-toimitusketjun osapuolten välillä suoritetaan monenlaisia osto- ja myyntitapah-
tumia, lasku- ja maksutapahtumia, kuljetusta ja varastointia sekä tilaus- ja toimitusta-
pahtumia ja näitä toimintoja on aiemmin kehitetty kunkin toimijan omista lähtökoh-
dista ja järjestelmistä. Arvoketjuajattelussa toiminnoille on pyritty kehittämään uusia, 
tehokkaampia rakenteita ja toimintatapoja ja karsittu päällekkäisyyksiä (Haapanen 
ym. 2005, 139). Toimitusketjun kehittäminen on alkanut sisäisten rutiinien ja tietojär-
jestelmien kehittämisellä ja jatkunut varastotoimintojen keskittämisellä sekä toimitus-
ketjujen ja markkinointikanavien uudistumisella (Haapanen ym. 2005, 140–141). 
 
2.1 Logistiikka 
 
Logistiikka määritellään kokonaisvaltaiseksi materiaalin, tietovirtojen ja pääomavirto-
jen, hankinnan, tuotannon, jakelun ja kierrätyksen, huolto- ja tukipalvelujen, varas-
tointipalvelujen, kuljetuspalvelujen, muiden lisäarvopalvelujen sekä asiakaspalvelun 
ja asiakassuhteiden johtamiseksi ja kehittämiseksi (Karrus 2003, 13). Logistiikka ei 
ole yksittäinen toiminto vaan sarja erillisiä toimenpiteitä ja tehtäviä, jotka liittävät 
organisaation eri puolilla toteutettavat tavaran tai palvelun tuottamiset yhdeksi koko-
naisuudeksi (Sakki 2009, 16). Tavaroiden käsittely, kuljettaminen ja varastoiminen 
ovat logistisia toimenpiteitä, jotka ovat keskeinen osa tilaus-toimitusketjua. Sen hal-
lintaan tarvitaan paitsi tavaran ja rahasuoritusten suunnittelua, myös tiedon siirtymistä 
osapuolien kesken (Sakki 2009, 21). Logistiikka muodostaa oleellisen osan yrityksen 
arvoketjusta (Kinkki & Isokangas 2003, 11). 
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Logistiikassa eri tasojen palvelujen tuottajista puhutaan arvoketjun jäseninä. Tähän 
ketjuun kuuluvat alkutuotanto, kuten raaka-aineiden tuottajat, alihankkijat, valmista-
jat, tukkukauppiaat, vähittäiskaupat ja viimeisenä ketjussa on lopulliset asiakasmark-
kinat. Jokaisella arvoketjun jäsenellä on oma näkemys siitä, mikä on oman portaan 
merkitys ketjussa. Seuraavassa kuvassa 1 esitän näkemyksen vähittäiskaupan logistii-
kasta kauppiaan näkökulmasta. (Karrus 2003, 17.) 
 
 
 
KUVA 1. Kauppiaan näkökulma logistiikasta (perustuu kuvaan Karrus 2003, 
17) 
 
Kuten edellä oleva kuva 1 osoittaa, logistiikka ei ole yksiselitteistä. Raaka-aineen 
tuottaja, esimerkiksi perunan viljelijä saattaa toimittaa tavaraa paitsi alihankkijoille ja 
valmistajille, myös suoraan vähittäiskaupoille. Samoin kullakin portaalla tavaraa toi-
mitetaan paitsi prosessoituna välikäsien kautta, myös prosessoimattomana suoraan 
seuraavalle portaalle. Myös tieto kulkee ketjussa jatkuvasti molempiin suuntiin (Kar-
rus 2003, 17). Jouni Sakki (2009) on yksinkertaistanut asian. Hän kuvaa tilaus-
toimitusketjun prosessina, johon kuuluu toimittaja, yritys ja asiakas. Näiden välillä 
kulkee paitsi tavara ja maksu, myös tieto (Sakki 2009, 22).  
 
Tiedon merkitys logistiikassa 
Raaka-aineen Alihankkijat Valmistajat Tukku Kaupat Asiakkaat
tuottajat
tuottaja
tuottaja
tuottaja
tuottaja
alihankkija
alihankkija
alihankkija
valmistaja
valmistaja
tukku
väh. 
kauppa
väh. 
kauppa
asiakkaat
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Myös Haapanen ja Vepsäläinen (1999) tuovat esiin tiedon merkityksen: tiedon kululla 
verkostoissa on keskeinen rooli, jonka ansiosta jokaisen verkon osan tulee tietää teh-
tävänsä ja vaikutusmahdollisuutensa lopputulokseen (Haapanen & Vepsäläinen 1999, 
49). Ritvasen ja Koiviston (2011) näkökannasta yritysten on opittava hyödyntämään 
tietoa kilpailuilla markkinoilla. Heidän mielestään tieto on muutettava arvoksi (Ritva-
nen & Koivisto 2011, 86). Tiedon tärkeys tulee esille seuraavassa kuvassa 2. 
 
 
  
KUVA 2. Tilaus-toimitusprosessi (Sakki 2009, 22) 
 
Edellä olevassa kuvassa 2 tulee hyvin esille tiedon virran merkitys. Tietoa tarvitaan 
myös suunnitteluun ja ennustamiseen, vaikka suurin osa tiedosta onkin asiakas- ja 
hankintatilauksia. Tiedon avulla säästetään kuluja ja vältetään virhearvioita. (Sakki 
2009, 22.)  Hyvät suhteet tavarantoimittajien kanssa helpottaa myös uusien tuotteiden 
hankinnassa. Sopimukset myymälän ja tavarantoimittajien välillä ovatkin useimmiten 
vuosisopimuksia, joista kumpikin osapuoli hyötyy (Bergström & Leppänen 2007, 73). 
 
Edellä kuvatusta mallista on kehitetty ECR (Efficient Consumer Response), joka on 
päivittäistavarakauppojen yhteistyömalli. Hyvin toimivalla yhteistyöllä saadaan tuot-
teet ja palvelut kuluttajan ulottuville mahdollisimman tehokkaasti. Tavoitteena on 
oikea määrä oikeanlaista tavaraa kaupoissa ja hävikkiä syntyy mahdollisimman vähän. 
Toiminta tähtää siihen, että korkealaatuiset tuotteet virtaavat paperittoman ja pitkälti 
Toimittaja Yritys Asiakas 
Tieto 
Maksu 
Tavara 
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automatisoidun tarjontaketjun läpi alkutuotannosta kassan kautta asiakkaalle mahdol-
lisimman vähillä häiriöillä. Tuotteiden viivakoodista tuleva tieto kertoo milloin pitää 
tilata ja asiakkaalle toiminta näkyy parempina tuotteina, laajempana valikoimana, 
tuotteiden hyvänä saatavuutena, alhaisempina hintoina ja ostomukavuutena. (Retail 
2008, 196.) 
 
Tilaus-toimitusketjun kehitys on vaikuttanut myös varastointiin muuttamalla tuottaja 
työntöistä mallia kuluttajavetoiseen malliin. Vähittäismyyjät voivat käyttää molempia 
malleja automaattiseen ja manuaaliseen varastonhallintaan. Normaalissa kaupankäyn-
nissä myymälät hankkivat tuotteet kassajärjestelmään kirjautuneen myynnin perusteel-
la, kun myynti rekisteröityy. Näin sekä myymälöiden, että jakelukeskuksen varastoja 
voidaan valvoa. (Kent & Omar 2003, 325.) 
 
2.1.1 Ketjuuntuminen 
 
Ketjuliiketoiminnalla tarkoitetaan yhtenäisen konseptin mukaan toimivaa ketjua, jolla 
on yhteinen liikeidea ja yhteiset strategiat, jotka liittyvät tavararyhmiin, hinnoitteluun 
ja markkinointiin (Havumäki & Jaranka 2006, 54). Ketjuliiketoiminnassa lähtökohta-
na on asiakkaiden arvostama konsepti, joka on vetovoimainen ja vahva. Tavoitteena 
onkin ulkoisen ja sisäisen tehokkuuden samanaikainen saavuttaminen (Kautto & 
Lindblom 2005, 18). Tämän päivän kilpailuympäristö on osoittanut, että kauppayri-
tykset, jotka harjoittavat laajempaa liiketoimintaa, voivat menestyä vain kokonaisval-
taisesti toimivalla ketjuliiketoimintamallilla. Ketjut tarjoavat tehokkuusetuja, joita 
perinteisellä tukku-vähittäiskauppamallilla ei kyetä saavuttamaan (Kautto ym. 2008, 
72). 
 
Kauppa-ala on pyrkinyt tehostamaan toimintaansa ketjuttamisella. Suurimmat ketjut 
ovat SOK (Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta), Kesko, Lidl sekä Suomen Lähi-
kauppa Oy. Näistä suurin on tällä hetkellä SOK, jonka alla toimii mm. Sokos-
tavaratalot, Prismat, S-marketit, Salet ja Alepat. SOK omistaa logistiikkapalveluja 
tuottavat Inex Partners Oy:n sekä Intrade Partners Oy:n, joita Inex vastaa päivittäista-
varoista ja Intrade käyttötavarasta. Kesko on kooltaan seuraavana ja sen näkyvimmät 
toimijat ovat K-citymarketit, K-extrat sekä K-marketit. Keskon päivittäistavaroiden 
logistiikkapalveluna toimii Kespro Oy. (Hokkanen ym. 2011,48.) Saksalainen Lidl-
ketju on viime vuosina kiivennyt lähelle Suomen Lähikauppa Oy:tä, sen markkina-
6 
osuuden arvioidaan olevan 6,6 %, kun Suomen Lähikauppa Oy:n markkinaosuus on 7 
% (Issakainen 2014). Lähikaupan myymälät toimivat Siwa, Valintatalo ja Euromarket 
ketjujen alla ja ne käyttävät Tuko Logistics:in logistiikkapalveluja (Hokkanen ym. 
2011, 48). Lidl on toiminut Suomessa vuodesta 2002 ja tarkoituksena on mahdollistaa 
tuotteiden korkea laatu ja edullinen hinta (Lidl 2014).  
 
Ketjumaisessa toiminnassa on määritelty toimintatavat, joilla hoidetaan yhteisesti ko-
ko ketjun kriittiset menestystekijät, rationalisoidaan rutiinitoiminnot ja hoidetaan yh-
teisesti tavaraan ja palveluun liittyvät asiakastoiminnot koko ketjussa. Ketjun liikeide-
an ja ketjumaisen toimintamallin pitää yhdistyä jokaisessa yksikössä. Ongelmat ketjut-
tamisessa liittyvät yleensä motivoimiseen ja osaamiseen. Asiakkaille ketjuuntuminen 
näkyy samantyyppisinä myymälöinä eri puolilla maata, yhtenäisinä hintoina ja tuttuna 
valikoimana. (Heinimäki 2006, 110–111.) 
 
Myös pienemmillä toimijoilla on omia ja myös toistensa kanssa yhteisiä logistiikka-
palveluja. Ne myös ostavat suuremmilta toimijoilta, kuten esimerkiksi M Kauppiaat 
Tuko Logistics Oy:ltä, logistiikka palveluja. Kustannusten yhteinen jakaminen on 
pienemmille toimijoille tärkeää isojen ryhmien kanssa kilpaillessa. (Hokkanen ym. 
2011, 48.) Liiketoimintasuhteet edellyttävät luottamusta ja vastuuta osapuolien välillä. 
Myös kustannusten jako on syytä sopia, kun aloitetaan yhteistyö, jotta saadaan jaettua 
riskiä ja tavoitellaan parempaa neuvotteluvoimaa (Ritvanen & Koivisto 2006, 68). 
Myös Kent ja Omar (2003) näkevät kumppanuudessa mahdollisuuden pienentää kulu-
ja mm. keskittämällä hankintoja (Kent & Omar 2003, 309). Logistiikkapalvelujen 
tarjoajalta toivotaan tulevaisuudessa entistä laajempaa toimitusketjun hallintaa ja asiat 
tulisi pystyä tekemään kustannustehokkaasti yhdistelemällä eri asiakkaiden kuljetuk-
sia, valitsemalla edullisin kuljetusmuoto ja minimoimalla kuljetuksiin liittyviä muita 
kustannuksia (Ritvanen & Koivisto 2006, 189). 
 
Myös verkostoitumista käytetään hankkimaan kilpailukykyä, toiminnan kasvua ja 
taloudellisten edellytysten parantamiseen. Myös kansainvälistyminen edellyttää ver-
kostoitumista. Verkostoitumisen hyviä puolia ovat joustavuus, kustannustehokkuus ja 
nopea läpimenoaika. Hyvät tulokset kuitenkin edellyttävät pitkäjänteistä yhteistyön 
kehittämistä. (Ritvanen & Koivisto 2006, 70.) Verkostoituminen ei ole kertatapahtuma 
vaan kehittyvä vuorovaikutusprosessi. Yrityksen on tärkeää olla mukana kehittyvissä 
verkostoissa, sillä yhteistyöllä saatetaan pystyä tarjoamaan enemmän ja laadukkaam-
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pia tuotteita, kilpailukykyisempiä hintoja ja parempaa palvelutasoa (Haapanen ym. 
205, 53). Verkosto voi menestyä vain, jos työnjako on toteutettu tehokkaasta ja tunne-
taan jäsenten motiivit ja taustat. Tällöin omia heikkouksia voidaan vahvistaa toisten 
jäsenten kyvykkyydellä (Haapanen ym. 2005, 54).  
 
2.1.2 Piiskavaikutus 
 
Tilaus-toimitusketjun toimivuutta on mitattu harjoituksella nimeltä ”Olut Peli”, jota 
Peter Senge on kuvannut. Siinä oletus oli, että vähittäismyyjä myyjä myy olutta jakeli-
joille. Ketjussa on vähittäismyyjän ja jakelijan lisäksi varasto ja valmistaja. Jokaisen 
toimitusaika on neljä päivää. Lähtötilanteessa myynti on tasaista ja jokainen osaa mi-
toittaa toimintansa kulutuksen mukaan. Kasvaneen kysynnän myötä alkaa esiintyä 
toimitusongelmia, kun alkupään toimittajilla ei riitä kapasiteetti täyttämään kasvanutta 
kysyntää. Siksi varastoa tilataan enemmän ja kun kulutus tasaantuu, varastoa on niin 
paljon, että tilauksia ei tarvitse tehdä, jolloin alkupään toimittajien varastoon tuotetta 
kertyy enemmän. Tämä aaltoliike asettaa haasteita kaikille toimijoille ja siltä olisi väl-
tytty siirtämällä tietoa kaikkien osapuolien välillä riittävän useasti. (Fredendall & Hill 
2001, 143 – 145.) Karrus kutsuu edellä kerrottua ilmiötä piiskavaikutukseksi. Menek-
kitieto olisi oleellista saada mahdollisimman pian koko toimitusketjun käyttöön, mutta 
joskus se on hankalaa ja kallista (Karrus 2003, 157). Myös Haapanen ja Vepsäläinen 
(1999) puhuvat piiskavaikutuksesta. Heidän mielestään sen tärkeimmät syyt ovat tie-
donkulun estyminen ja tiedon vääristyminen toimitusketjun eri osapuoltenvälillä 
(Haapanen & Vepsäläinen 1999, 91). 
 
Piiskavaikutus näkyy varastojen toimitusketjun tehottomuutena, kehnona asiakaspal-
veluna ja tuotannon kapasiteettiongelmina. Lisäksi se aiheuttaa lisäkustannuksia ja 
voittojen menetyksiä. Ratkaisuna tarjotaan tietovirtojen läpinäkyvyyttä, jonka tavoit-
teena on reaaliaikaisen tiedon hyödyntäminen, kapasiteettiongelmien, turhan varas-
toinnin ja saatavuusongelmien vähentäminen. (Haapanen & Vepsäläinen 1999, 91.) 
 
Piiskavaikutuksen syitä on kysyntätietojen hidas kulku toimitusketjun eri osille, jakso-
tetut tilausprosessit, hintojen muutokset ja erilaiset alennukset sekä säännöstelyn ja 
suoranaisen huijauksen ongelmat (Haapanen & Vepsäläinen 1999, 91–94). Muita rat-
kaisuja piiskavaikutuksen vähentämiseen ja ehkäisemiseen ovat mahdollisimman tuo-
reet kassatiedot, toimitusaikojen lyhentäminen, eräkoon pienennykset ja pitkät toimi-
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tussopimukset. Pysyvä hinnoittelu auttaa arvioimaan toimituksia paremmin ja tietojen 
aktiivinen jakaminen antaa pelivaraa ketjun eri osapuolien päätöksen teolle (Haapanen 
& Vepsäläinen 1999, 96–98). 
 
2.2 Tilaaminen 
 
Tilaamistapoja monia ja tilaaminen on muuttunut paljon muutamassa vuodessa. Tieto-
tekniikka ja erilaiset apuvälineet ovat tulleet avuksi, kun kauppoihin tilataan tavaraa. 
Uudet tilauspistemallit on suunniteltu helpottamaan tilaamista ja samalla ne vapautta-
vat resursseja muuhun työhön. Haasteita tilaamisessa silti riittää, sillä moni asia oste-
taan hetken mielijohteesta. Seuraavissa alaluvuissa kerron erilaisista tilaustavoista, 
tilauspistemalleista sekä haasteista tilaamisessa. 
 
2.2.1 Tilausmallit 
 
Tuotteiden tilaaminen on kehittynyt lyhyessä ajassa huomattavasti. Muutama vuosi 
sitten tilauksia tehtiin puhelimilla, fakseilla, sähköisillä käsipäätteillä tai suoraan edus-
tajille. Nykyään suurin osa päivittäistavarakaupoista käyttää sähköistä tilaamista, jossa 
kaikki tuoteryhmän tuotteet tilataan yhtä tilausjärjestelmää käyttäen. Tilaus siirtyy 
myymälästä ketjun järjestelmiin, josta se jaetaan kullekin tavarantoimittajalle. (Finne 
& Kokkonen 2005, 293.)  
 
Myös sähköposti ja Internet ovat syrjäyttämässä perinteisiä puhelimia ja fakseja. 
Asiakas pääsee käyttäjätunnuksella ja salasanalla käyttämään portaalia ja valikoimat 
ja hinnat voidaan määrittää asiakas- tai asiakasryhmäkohtaisesti. Tuotteet voidaan 
myös ”jakaa” myymälöihin ostajan tai ketjunohjauksen toimesta. Näin vältytään ti-
laamiseen liittyvältä pelaamiselta ja varmistetaan tavaran saatavuus kaikissa myymä-
löissä., toisaalta arvioissa voidaan epäonnistua, jolloin jossain myymälässä on tavaraa 
liian vähän ja toisessa liikaa. (Finne & Kokkonen 2005, 293 – 294.) Tilaamisen tulee 
olla tarkkaa ja tehokasta eikä siihen saa mennä liikaa aikaa, sillä kyseinen aika on pois 
asiakaspalvelusta ja hyllytystyöstä (Retail 2008, 81). 
 
Automaattisesta tilaamisesta käytetään usein lyhennettä ARP (Automatic Replenish-
ment Programs), joka on yleisnimitys kaikille sellaisille toimintamalleille, joissa tuo-
tetäydennys perustuu todelliseen myyntitietoon, eikä pitkän aikavälin ennusteisiin tai 
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varmuusvarastoihin. Tällöin tilausta ei tee myymälähenkilökunta, vaan sen muodostaa 
kassajärjestelmä toteutuneen myynnin ja menekkiennusteiden avulla. Automaattisella 
tilaamisella saavutetaan useita hyötyjä, kuten myymälän työmäärän vähentyminen ja 
tilaustarkkuuden paraneminen, ainakin teoriassa. Automaattisesta tilaamisesta on ole-
massa myös kevennetty muoto, jossa kassajärjestelmä muodostaa tilausehdotuksen, 
jonka henkilökunta hyväksyy ennen lähetystä. (Finne & Kokkonen 2005, 294.) 
 
EAN-koodi otettiin käyttöön 1980-luvun puolivälissä. Tämä mahdollisti tuotteiden 
elektronisen tunnistamisen kauppojen järjestelmissä. EAN-koodin antaman tiedon 
perusteella liiketoimintaprosesseja voidaan ohjata tavararyhmähallinnassa, ostamises-
sa ja logistiikassa. EAN-koodin tieto siirtyy, aikaa säästäen, koko ketjun perustamises-
ta kassakuittiin yhdellä syötöllä. (Kautto ym. 2008, 164.)  
 
Suuret kauppaketjut maailmalla testaavat jo sähköisen RFID-tunnisteen käyttöä. Se on 
kuin älykäs viivakoodi. RFID-tunniste sisältää mikrosirun, sekä lukulaitteen jossa on 
antenni. Ero EAN-koodiin on siinä, että tunniste on luettavissa langattomasti ja sääs-
tää oikein toimiessaan paljon työtä. Se pystyy myös luomaan yhteyden kassajärjestel-
mään, jolloin sen liikkeitä on helppo seurata. (Kautto ym. 2008, 166.) 
 
2.2.2 Automaattiset tilauspistemallit 
 
Nykyään käytetään pääsääntöisesti tilauspistemalleja, joissa täydennystilauksen lau-
kaisee ennakolta määrätyn varastopisteen saavuttaminen tai alittuminen. Mallin te-
hokkuus perustuu ajantasaisuuteen tilauksen tarpeen määrittelyssä. Ytimenä mallissa 
on hälytysraja eli tilauspiste, kuten seuraava kuva 3 osoittaa (Karrus 2003, 44).  
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KUVA 3. Tilauspiste tasaisessa kysynnässä (Karrus 2003, 44) 
 
Edellä olevassa kuvassa 3 osoitetaan tilauspistemallin periaate. Tasaisessa kysynnässä 
tuotteelle on laskettu määrä, jossa tilaus lähtee hälytysrajan kohdalla ja tuote riittää 
uuden lähetyksen toimittamiseen saakka (Karrus 2003,44). Vaikka Sakki (2009) epäi-
lee automaattitilausten olevan haastavia, tosiasia on, että tietyt päivittäistavarakaupan 
ketjut ovat automatisoineet yli puolet tilausliikenteestään (Sakki 2009, 150; Finne & 
Kokkonen 2005, 296). 
 
Automaattisessa tilaamisessa tuotteille asetetaan hälytysraja, joka ilmaisee sen varas-
tosaldon tason, jossa tuotetta on tilattava lisää. Hälytysrajaan vaikuttavat tuotteen kes-
kimääräinen kysyntä, säilyvyys, kysynnän vaihtelut, toimitusaika ja -viive, toimi-
tuserän koko, tuotteelle varattu tila ja tiedossa olevat tulevat kampanjat. Tavoitteena 
on että tuote riittää myymälässä, eikä puutteita synny. (Finne & Kokkonen 2005, 294.) 
Käytännössä näin ei välttämättä ole, vaan kysyntä ja kulutus saattaa vaihdella voi-
makkaasti. Tällöin varasto saattaa loppua ennenaikaisesti ja aiheuttaa puutekustannuk-
sia menetetyistä katteista (Kinkki & Isokangas 2003, 119). 
 
Tuotetäydennys perustuu automaattisessa tilaamisessa myyntitietoon. Kassajärjestel-
mä kirjaa myynnit ja tekee menekkiennusteen, jonka perusteella tilaus muodostuu. 
Tästä saavutettavia hyötyjä on ensisijaisesti vaihto-omaisuuden hallinnan tehostumi-
nen sekä lisäksi lisämyynti sekä sitoutuneen pääoman väheneminen. Lisämyynti saa-
daan ”ei oo –myynnin” vähentymisellä, koska tuotteet eivät ehdi loppua ennen uuden 
varasto määrä
eräkoko
tilauspiste eli hälytysraja
kysyntä 
viiveen aikana
aika
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tilauksen tekemistä. Tämä vaatii tarkkuutta tavaran vastaanotossa ja saldojen oikeelli-
suuden seuraamisessa. (Jauhiainen 2010.)  
 
2.2.3 Haasteet tilaamisessa 
 
Toimituserän koko asettaa toisinaan haasteita tilaamiselle. Joidenkin tuotteiden toimi-
tuserä saattaa olla niin suuri, että tilauksia joudutaan harventamaan, vaikka niitä kan-
nattaisi kysynnän ja tilausviiveen vuosi tilata useammin. Näissä tapauksissa haasteena 
on liian suureksi kasvava varasto. Pienessä myymälässä tilanne on haastava myös, jos 
tuotteelle on annettu pieni hyllytila eli facing, tällöin koko erä ei mahdu kerralla hyl-
lyyn. Pienemmät myyntierät ja automaattinen tilaaminen säästävät tuotteiden tilantar-
vetta hyllyssä, mikä mahdollistaa suuremman valikoiman kaupalle. (Finne & Kokko-
nen 2005, 295.) 
 
Manuaalitilaukset tehdään kannettavalla päätelaitteella (esimerkiksi piccolink), jolla 
luetaan tuotteen EAN-koodi (viivakoodi), talletetaan tilausmäärä ja lähetetään tava-
rantoimittajalle. Järjestelmään on usein talletettu ennakoituja tilausmääriä (vakiotilaus 
runko). Tilaaminen tarvitsee kokemusta, jotta tilausmäärät pysyvät oikeina, eikä synny 
puutteita tai suurta hävikkiä. (Sakki 2009, 150.) Tuotteiden menekki saattaa myös 
riippua meneillään olevasta sesongista, joka aiheuttaa vaihtelua ja on huomioitava 
hälytysrajojen tarkistamisessa ja päivittämisessä (Finne & Kokkonen 2005, 297). 
 
Sakki (2009) huomauttaa suuren määrän päivittäistavarakaupan myynnistä olevan 
tuoretuotteita, joiden kiertoaika on lyhyt ja varasto suhteessa myynnin volyymiin on 
pientä. Hän esittää ratkaisuksi pienempää valikoimaa (Sakki 2009, 151). Havumäki ja 
Jaranka (2006) näkevät, että tehokas myymälävalikoima keskittyy tarjoamaan oikeat 
valikoimat oikeaan hintaan, sillä tuotevalikoimalla on ratkaiseva merkitys kuluttajan 
tyytyväisyydelle (Havumäki & Jaranka 2006, 129). Asiakkaat haluavat, että myymä-
lässä on riittävän laaja valikoima tuotteita, joita he haluavat ostaa, laatu on moitteeton 
ja hinta on oikea (Peltola & Rinne 1992, 111). 
 
Asiakastyytyväisyyden mittaaminen kuuluu osana yritysten laatujärjestelmään ja asia-
kassuhteiden seurantaan. Siinä pitäisi kartoittaa asiakkaan kokemuksia ja odotuksia 
sekä niiden välistä tasapainoa. Asiakastyytyväisyys ei takaa ostouskollisuutta vaan 
asiakas voi ostaa kilpailijalta vaikkapa helpomman saatavuuden takia. (Bergström & 
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Leppänen 2010, 269–270.) Saatavuudella tarkoitetaan, että asiakas saa haluamiaan 
tuotteita silloin, siellä ja sen kokoisina erinä kuin haluavat (Bergström & Leppänen 
2010, 152). Jos päivittäistavaroiden hankkiminen aiheuttaa suurta vaivaa, asiakkaat 
kokevat saavutettavuuden huonoksi. Saavutettavuudella tarkoitetaan vaivaa, jonka 
kotitalous kokee tavaroita hankkiessaan (Heinimäki 2006, 25). 
 
2.3 Kuljetukset 
 
Taloudellisista syistä kuljetukset suunnitellaan huolellisesti. Kuljetustehtävien perus-
muotoja ovat keruu-, siirto-, runko-, jakelu- ja paluukuljetukset. Keruukuljetuksissa 
tavaraa kerätään alueellisuutta hyväksi käyttäen sovitut erät, sovituilta tuottajilta. 
Runkokuljetuksissa tuotteita kuljetetaan peräkkäisten päävarastointipisteiden välillä 
usein asiakkaille päin. Jakelukuljetukset ovat tuotteiden toimittamista myyntipistei-
siin, tyypillisesti esimerkiksi vähittäiskauppaan. Paluukuljetuksien tehtävä on hyödyn-
tää muutoin tyhjänä palaavaa kuljetuskapasiteettia. Kuljetusreitti pyritään optimoi-
maan siten, että päästäisiin mahdollisimman lyhyeen kokonaisajomatkaan ja mahdol-
lisimman täyteen kapasiteettiin. (Karrus 2003, 122–125.) Tätä kokonaisuutta, jossa 
tuote siirtyy tuottajalta asiakkaalle, kutsutaan myös nimellä loppujakelu (Haapanen & 
Vepsäläinen 1999, 15). 
 
Yksi yleistynyt jakelun muoto on terminaalitoimitus. Toimintamallissa tuotteita ei 
varastoida vaan ne käyvät varastossa tai kuljetusterminaalissa, jossa ne yhdistellään 
muihin saman vastaanottajan toimituksiin. Terminaalitoimitus saattaa olla valmis lä-
hetys, joka ei vaadi mitään toimenpiteitä tai tavarantoimittajan lava, joka puretaan eri 
vastaanottajille näiltä saatujen tilausten mukaan. Tämä toimintatapa mahdollistaa 
huomattavia säästöjä vastaanottavissa myymälöissä, kun takaovella käy monen kulje-
tuksen sijaan yksi yhdistetty kuljetus. Tehokkaasti toimiva terminaalikuljetus edellyt-
tää kollikohtaisten tunnisteiden ja sähköisen kuormakirjan käyttöönottoa, jotta toimi-
tusten hallinta yhdistelyalueella on mahdollista. Myös toimitusten tarkka aikataulu on 
tarpeen, jotta kaikkien samaan kohteeseen menevien toimitusten ei tarvitse jäädä odot-
tamaan myöhästynyttä toimitusta. (Finne & Kokkonen 2005, 309–310.) 
 
Runkokuljetuksilla tarkoitetaan mahdollisimman täysien kuormien toimittamista tuo-
tantolaitokselta tai keskusvarastosta alueterminaaleihin. Loppujakelulla taas tarkoite-
taan toimittamista vastaanottaviin myymälöihin. Käytännössä tämä tarkoittaa sitä, että 
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alueterminaaleissa yksittäisiin myymälöihin menevät tuotteet yhdistellään samoihin 
kuormiin ja toimitetaan perille oikea-aikaisesti. Tavoitteena on kuljettaa mahdolli-
simman vähän tyhjää tilaa eli ”ilmaa”. (Finne & Kokkonen 2005, 312.) Tavaran matka 
tavarantoimittajalta kauppaan toimii tehokkaimmin, kun kuljetuspakkauksessa on oi-
kea määrä kuluttajapakkauksia, rullakoilla ja kuormalavoilla on oikea täyttöaste ja 
kuorma-auton koko on oikea ja sen lastaus suoritettu optimaalisesti. Hyvin suunnitel-
luilla toimituksilla vähennetään myös hävikkiä. (Retail 2008, 196.) 
 
Myös paluukuljetukset pyritään optimoimaan eli autoihin pyritään saamaan mahdolli-
simman paljon lastia paluumatkoille. Toimiakseen tämä edellyttää joskus kuljetusten 
koordinointia yli yritysrajojen. Paluukuljetusten määrä saattaa kuitenkin olla jopa 
kolmannes kaupan kokonaisjakelusta, joten niidenkin suunnitteluun on kiinnitettävä 
huomiota. (Finne & Kokkonen 2005, 313–314.) 
 
3 HÄVIKKI 
 
Päivittäistavaroilla tarkoitetaan elintarvikkeiden ohella tuotteita, joita asiakkaat hank-
kivat elintarvikkeiden kanssa samasta myymälästä ja joita tarvitaan päivittäin. Päivit-
täistavaroihin kuuluvat ruuan ja juomien lisäksi tupakkatuotteet, teknokemian tuotteet, 
kodin paperit, lehdet ja kosmetiikka (Heinimäki 2006, 39). 
 
Hävikkiä mitataan useilla tavoilla ja hävikin käsite on laaja. Myös hävikin arvo voi 
vaihdella riippuen sitä huomioidaanko pelkästään hävikkiin menneen tuotteen arvo vai 
myös työ, jota hävikki aiheuttaa, jätekulut ym. Hävikkiä muodostuu monella tavoin ja 
moniin tapoihin voidaan myös itse vaikuttaa. Inventointi on tarpeellinen kun hävikin 
määrä täytyy todentaa. Hävikki vaikuttaa myös kannattavuuteen ja siksi sen hallinta 
on tärkeää vähittäiskaupalle. Seuraavissa alaluvuissa kerron hävikin määritelmästä, 
kannattavuudesta, hävikin muodostumisesta ja käsittelystä, inventoinnista sekä kan-
nattavuudesta. 
 
3.1 Hävikin määritelmä 
 
Suomi-sanakirjan internetversio kertoo, että hävikki tarkoittaa jostakin aineesta huk-
kaan menevää osaa mittauksessa, valmistuksessa, varastoinnissa tai muussa vastaavas-
sa esimerkiksi tuotantoprosessissa syntynyt raaka-aineen hävikki (suomisanakirja 
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2013). Laajassa mielessä hävikki tarkoittaa kaikkea sitä tavaraa, josta ei saada täyttä 
hintaa (Kinkki & Lehtisalo 1999, 133). Paavo Pulkkisen (2010) blogissa asia oli tuotu 
esille kertomalla, että myymälöissä hävikkiä aiheuttavat ainakin painovajaukset, las-
kutusvirheet, veloitusvirheet, näpistelyt, virheellinen varastointi, virheellinen hinnoit-
telu, kääreaineet, tuholaiset, kuivumiset, pilaantumiset, ammattitaidottomuus ja jopa 
atk-virheet (Paavo Pulkkinen 2010). Mäkinen (2009) muistuttaa, että hinnoiteltaessa 
hävikki on huomioitava (Mäkinen 2009, 102). 
 
Hävikki voidaan jakaa neljään pääryhmään, jotka ovat hyväksyttävä hävikki, hallin-
nollinen hävikki, fyysinen hävikki ja rikollinen hävikki. Hyväksyttävä hävikki on 
yleensä tuotteiden myyntikunnostusta. Sillä voidaan myös tarkoittaa luonnollista hä-
vikkiä, joka syntyy, kun halutaan pitää yllä tietty palvelutaso. Hallinnollinen hävikki 
aiheutuu reklamaatioiden laiminlyönnistä ja asiakirjojen huolimattomasta käsittelystä. 
Jos kuormaa ei ole tarkastettu ja kuormakirjassa on virhe, sitä aiheutuu virhe myös 
laskussa. Osa rahastuksen virheistä ja alennusvirheet voidaan myös lukea hallinnolli-
seksi hävikiksi. (Retail 2008, 95.) 
 
Fyysinen hävikki syntyy, kun tavara rikkoutuu, kuivuu, kastuu tai muuttuu muutoin 
myyntikelvottomaksi. Myös vanhentuneet parasta ennen tai viimeinen käyttöpäivä 
päiväyksillä varustetut tuotteet ovat fyysistä hävikkiä. Tuote, jonka viimeinen myyn-
tiajankohta lähellä, kannattaa ennemmin myydä alennettuna, kuin ottaa koko tappio 
kaupalle. Rikollinen hävikki on kaupalle kiusallinen ongelma.  Vaikka se ei synny 
kaupan oman toiminnan tuloksena, on kaupan kuitenkin pyrittävä siltä mahdollisuuk-
sien mukaan suojautumaan. Monet herkästi varastettavat tuotteet pyritään sijoittamaan 
helposti valvottaviin paikkoihin. (Retail 2008, 96.) 
 
Hävikki voi johtua muun muassa tuotteiden rikkoutumisesta, pilaantumisesta ja ka-
toamisesta ja eri aloilla hävikki on erisuuruinen: kulutustavarakaupoissa hävikki on 
suurempi kuin esimerkiksi autokaupoissa. Yritys voi kokemusperäisesti tietää keski-
määräisen hävikin ja ottaa sen huomioon voittotavoitetta asetettaessa ja tuotekohtai-
sesta hinnoittelusta päätettäessä. Myös hävikin määrää on tärkeä seurata ja pyrkiä sen 
minimoimiseen. Lisäksi suuriin hävikin muutoksiin kannattaa reagoida nopeasti. (Mä-
kinen ym. 2009, 102.) 
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Saatavuuden varmistaminen on yksi keskeinen tavoite toimitusten hallinnassa. Asiak-
kaan etsiessä tuotetta, jota ei löydy, on mahdollisuus, että menetetään myyntiä tai pa-
himmillaan koko asiakas. Asiakas tulkitsee tuotepuutteeksi myös sen, että tuotetta on 
varastossa, mutta sitä ei löydy hyllystä. Asiakkaan haluaman tuotteen puuttuessa, hän 
saattaa käydä ostamassa sen toisesta liikkeestä. Todennäköisyys kaupan vaihtamiseen 
kokonaan kasvaa, mikäli tuotepuute toistuu useasti. Toisinaan korvaavilla tuotteilla 
voidaan paikata puuttuva tuote, mikäli perusominaisuudet ovat samat. (Finne & Kok-
konen 2005, 275–276.) 
 
Havumäen ja Jarangan (2006) mukaan kaupalle hävikkiä tuottaa näpistykset, varkau-
det, ryöstöt, murrot, tapaturmat ja onnettomuudet, sekä lisäksi jo aiemmin mainitut 
tuotteiden pilaantuminen ja vaurioituminen. He määrittelevät hävikin sen tuotemäärän 
arvoksi, josta ei saada maksua lainkaan tai joka myydään alle normaalihinnan. Suo-
men kaupanliitto on laskenut, että noin puolet hävikistä johtuu myymälävarkauksista 
ja puolet niin sanotusta sisäisestä hävikistä. Lisäksi kolmannes sisäisestä hävikistä 
arvioidaan henkilökunnan aiheuttamiksi. (Havumäki & Jaranka 2006, 110.) Myös 
Heinimäki (2006) toteaa puolet kaupan hävikistä olevan varkauksia, kolmannes työn-
tekijöiden varkauksia, vajaa kymmenen prosenttia tavarantoimittajien aiheuttamia ja 
loput rikkoutumisia, pilaantumisia ja vanhentuneita tuotteita (Heinimäki 2006, 132). 
 
Oletus on, että myymälävarkaista saadaan vain kymmenen prosenttia kiinni. Päivit-
täistavarakaupassa varastetaan eniten tupakkaa, makeisia, kahvia, olutta ja lihajalostei-
ta. Osa varkauksista pyritään eliminoimaan hälyttimillä ja hälytysporteilla, jotka rea-
goivat hälyttimiin, joita ei ole kassalla saatettu pois toiminnasta. (Heinimäki 2006, 
133). 
 
3.2 Kannattavuus 
 
Yrityksen tehtävä on kasvattaa omistajiensa vaurautta. Asiakas maksaa yrityksen tuot-
teista, mikä synnyttää tulovirtoja. Tuotteiden hankinnasta aiheutuu vastaavasti meno-
ja. (Lehtonen 2004, 14.) Yrityksen on myynnistä saamillaan tuloilla peitettävä kaikki 
toiminnasta aiheutuvat kustannukset (Kinkki ym. 2001, 145). Kustannukset jaetaan 
kiinteisiin ja muuttuviin. Myyntikate eli katetuotto saadaan vähentämällä liikevaihdos-
ta muuttuvat kustannukset, jotka ovat esimerkiksi ostokuluja. Voitto tai tappio saadaan 
vähentämällä katetuotosta kiinteät kustannukset, jotka saattavat olla esimerkiksi vuok-
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rakuluja (Lehtonen 2004, 45). Kannattavinta olisi saada tuotot mahdollisimman suu-
riksi ja kustannukset mahdollisimman pieniksi, myös pääoman tulisi olla tuottavassa 
käytössä (Niskavaara 2010, 10). 
 
Kiinteät kustannukset ovat sidottuja tiettyyn kapasiteettiin ja toiminnan rakenteeseen, 
ne eivät riipu toiminta-asteesta. Kiinteiksi kuluiksi määritellään mm. vuokrat ja pois-
tot, palkkakulut, kiinteistön ylläpitokulut ja hallintokulut (Puolankamäki 2007, 65). 
Katetuottolaskentaa käytetään myynnintavoitetason määrittämiseen ja hinnoitteluun. 
Siinä oletetaan kiinteiden kustannusten olevan tietty vakio, jonka valossa muita lukuja 
tarkastellaan (Puolankamäki 2007, 76–77). Kriittinen piste ilmaisee sen myynnin, jolla 
katetuotto kattaa kaikki kiinteät kustannukset (Puolankamäki 2007, 79). 
 
Hävikki on menetettyä myyntiä ja erityisesti tuoretuotteissa hävikki on huomattava 
ongelma. Vaikka hävikki voi tuntua pieneltä ongelmalta, sen taloudelliset vaikutukset 
ovat huomattavat. Hävikki vaikuttaa suoraan yrityksen tulokseen, sillä hävikkituot-
teesta aiheutuu yritykselle ainakin ostohinnan suuruinen tappio. (Finne & Kokkonen 
2006, 280–281). Tuotteet on hinnoiteltava niin, että toiminta olisi kannattavaa ja kos-
ka kaikista tuotteista ei saadakaan täyttä hintaa, hävikki on otettava hinnoittelussa 
huomioon (Kinkki ym. 2001, 145–148). Hävikkivaraus vaihtelee eri tuotteiden koh-
dalla, mutta hinnoittelutyössä on otettava huomioon erityisen hävikkiarat tuotteet, 
kuten tuoretuotteet, rikkoutumisherkät tuotteet ja tuotteet, joita varastetaan paljon (Re-
tail 2008, 87). 
 
Myyntikatteen taso ratkaisee kaupan menestyksen. Myyntikatetta voi nostaa muutta-
malla siihen vaikuttavia tekijöitä. Koska myyntikate on myyntihinnan ja ostohinnan 
välinen erotus, pitää yrittää vaikuttaa toiseen tai molempiin. (Peltola & Rinne 1992, 
58.) Hävikki lasketaan joko ostohintaisista tai myyntihintaisista luvuista, mutta ei si-
ten, että samassa laskussa käytettäisiin molempia (Kinkki ym. 2001, 147). Hinnoitte-
luun vaikuttaa myös kilpailu ja se määrää markkinahinnan (Kinkki & Isokangas 2003, 
215). Niskavaaran (2010) mukaan esimiehen on hallittava myymälän talouteen liitty-
vät lainalaisuudet ja talouden yleiset tunnusluvut. Hänen on ymmärrettävä myös koko 
yrityksen näkökulma. Lisäksi tarvitaan tietoa asiakastyytyväisyydestä, prosessien te-
hokkuudesta, henkilöstön tyytyväisyydestä jne. (Niskavaara 2010, 10.) 
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3.3 Hävikin muodostuminen ja käsittely 
 
Kotimaisten kasvisten internet sivulta löytyneen tiedon mukaan tuoretuotteissa tulee 
aina hävikkiä. Hävikkiä ei kuitenkaan tule pelätä siten, että jättäisi heittämättä pilaan-
tuneita tuotteita pois. Heikkolaatuiset tuotteet pilaavat ne tuotteet, jotka vielä ovat 
hyvälaatuisia ja asiakkaan silmissä osaston tuoreustaso laskee. Hävikkiä aiheuttavat 
eniten liian hidas tuotteiden kierto, jonka johdosta tuotteet vanhenevat, liian suuret 
ostomäärät, virheet tuotteiden säilytyksessä esimerkiksi väärä lämpötila, valo, veto ja 
etyleeni sekä liian kovakourainen käsittely, jolloin tuotteet rikkoutuvat. (Kotimaiset 
kasvikset 2010.)  Myös väärän tavaran tai tavaran liian myöhäinen tilaaminen, esi-
merkiksi sesongin vaihtumisen vuoksi, aiheuttaa hävikkiä (Kinkki ym. 2001, 146). 
 
Vähittäiskaupassa pyritään huomioimaan hävikin vaikutus tulokseen päiväkohtaisesti. 
Tämä tapahtuu poistamalla vanhaksi menneitä tai viallisia tuotteita varastokirjanpidos-
ta heti kun ne poistetaan myynnistä.  Tämä hävikkikirjaus näkyy katteessa, sillä se 
lisää muuttuvia kustannuksia. (Lehtonen 2004, 45). Hävikki pienentää yrityksen tulos-
ta tuotteen hankkimisen tai valmistamisen aiheuttamien menojen verran, sillä se jää 
ilman niiden myyntituloja (Kinkki & Lehtisalo 1999, 133). 
 
Vuosi 2014 on Euroopan ruokahävikkivuosi, siksi hävikinhallinta on ajankohtainen 
aihe. Ruokakaupoissa hävikinhallinta alkaa valikoimien suunnittelusta ja tuotetilaus-
määrien ennakoinnista. Varastointi ja kuljetukset ovat tärkeä osa hävikinhallintaa. 
Tuotteista tulevaa hävikkiä pyritään lahjoittamaan eteenpäin esimerkiksi hyvänteke-
väisyyteen tai eläimille. (Saarilahti 2014, 40.) Kaupat ovat heittäneet vuosittain ros-
kiin 65 – 75 miljoonaa kiloa ruokaa ja hävikin pienentämiseksi Evira on antanut uudet 
ruoka-apuohjeet, joilla vastuuta siirretään avustusjärjestöille. Tämän seurauksena lah-
joittaminen on helpottunut. (Repo 2014.) 
 
Hävikin vähentämiseksi tuotteita voidaan myydä alennetuilla hinnoilla kun tuotteiden 
viimeinen käyttöpäivä -päiväys tai parasta ennen -merkintä lähestyy. Parasta ennen -
päiväyksellä merkityt tuotteet säilyvät vielä parhaassa tapauksessa useita päiviä päi-
väyksen jälkeen, joten niitä on turvallista myydä viimeiseen päiväykseen saakka. Hä-
vikin hyväntekeväisyyteen lahjoittamista halutaan Eviran puolesta helpottaa päivittä-
mällä viranomaisten ohjeita. (Pty 2014.) 
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Hävikkiä pyritään estämään monilla toimilla. Tällaisia ovat esimerkiksi ostotoiminto-
jen tehostaminen ostamalla oikeaa tavaraa oikeaan aikaan, pienentämällä turhia varas-
toja sekä yleisen järjestyksen vaatiminen (Kinkki ym. 2001, 148). On myös tärkeää 
tilata oikeita määriä, kaikkia tuotteita tulisi olla aina hyllyssä, mutta varastossa ei saisi 
olla liikaa Retail 2008, 82). 
 
Vastaanottotarkastus saapuville tavaroille on tärkeä, sillä mikäli tuote on matkalla 
vioittunut, vastuu on kaupan kun tavarat on vastaanotettu.  Vastaanottotarkastus kan-
nattaa tehdä heti, kun kuljettaja on vielä paikalla ja tarkistaa kuorma päällisin puolin. 
Tarkemman sisällön voi tarkistaa myöhemmin ja reklamoida virheet sovitussa rekla-
maatioajassa. (Retail 2008, 83.) 
 
3.4 Inventointi 
 
On erilaisia tapoja mitata varastoa. Ero on siinä lasketaanko arvonlisävero mukaan 
varastoon vai ei. Varastoa kuvataan kahdella tapaa: 1) Ne varastot ja tuotteet, joita 
käytetään tukemaan tuotantoa, kuten raaka-aineet ja työprosessin tuotteet, sekä asia-
kaspalvelun valmiit tuotteet ja varaosat. Vaatimus varastolle saattaa olla riippuvainen 
tai riippumaton. Varaston toiminnot mittaavat odotukset, suojautuminen, kierto, erä-
koot, vaihtelu, turvallisuus, puskurit ja varasto, kuljetukset ja palvelun osat. 2) Sisäl-
lön teoriassa varastoon sisältyvät ne tuotteet, jotka on ostettu myytäviksi ja sisältää 
valmiit tuotteet, kesken olevat tuotteet ja materiaalit. Inventointi tehdään aina ostohin-
noin ja ei sisällä arvonlisä kuluja. (Fredendall & Hill 2001, 39.)  
 
Inventoinnilla tarkkaillaan varaston toimintaa. Inventointi on varaston määrän ja va-
raston arvon laskemista. Tulosta verrataan varastokirjanpitoon, ja varaston selittämä-
tön vähennys on hävikkiä. Sellaiset tuotteet, jotka ovat yrityksen kannalta tärkeitä tai 
arvokkaita, kannattaa inventoida muita useammin. (Kinkki ym. 2001, 146.) Hävikin 
määrän voi laskea varaston selittämättömällä muutoksella seuraavan kuvan 4 osoitta-
malla tavalla. 
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KUVA 4. Hävikin muodostuminen (Kinkki ym. 2001, 147) 
 
Kuten edellä oleva kuva 4 osoittaa, alkuvarasto tiedetään, huomioidaan ostetut tavarat 
ja myydyt tavarat ja kun lasketaan loppuvarasto, tiedetään mikä on hävikin määrä. 
Mikäli inventoitu varasto on yhtä suuri, kuin kirjanpidon mukainen varasto, ei hävik-
kiä ole lainkaan (Kinkki ym. 2001, 147). 
 
Inventaariossa lasketaan kaikki tuotteet ja yksi inventaario vuodessa on lakisääteinen. 
Pienempiä inventointeja käytetään pitämään saldot ajan tasalla. Monet tilausjärjestel-
mät ovat automaattisia ja tilaukset lähtevät tuotekohtaisten saldotietojen mukaan. In-
ventaariossa myös selviää, paljonko tavaraa on hävinnyt. Pitkäkyntisiä kiinnostaa 
esimerkiksi partakoneen terät ja alkoholi, nuorempia kiinnostavat makeiset. Joskus 
tuotteet on kerätty tavaran lähtöpaikassa väärin ja silloin saldot heittävät myymälässä 
ja ne täytyy oikaista. (Pakkanen 2013.) Myös Finne ja Kokkonen (2005) muistuttavat, 
että varastokirjanpito ei ole aina ajan tasalla, koska näpistykset ja muu hävikki saatta-
vat sotkea varastokirjanpidon oikeellisuuden (Finne & Kokkonen 2005, 278). 
 
Automaattisen tilausjärjestelmän toiminta riippuu vahvasti tuotesaldojen oikeellisuu-
desta. Lähtökohtaisesti tuotteen saldo pienenee, kun tuotetta ostetaan kassajärjestel-
män kautta. Tuotteiden määrä vähenee myös kirjattavan hävikin myötä. Kirjaaminen 
on erityisen tärkeää, jotta tilausjärjestelmä osaisi ottaa ne huomioon. (Finne & Kok-
konen 2005, 296) 
 
+ Alkuvarasto 
+ Ostot 
- Myynnit 
- Loppuvarasto 
 
= Hävikki 
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3.5 Vastuullisuus 
 
Koska yritykset ovat yhteiskunnan tärkeä osa, on niiden seurattava ympärillään tapa-
huvia muutoksia. Ihmisten huoli ympäristön pitkän aikavälin sietokyvystä sekä kan-
sainvälistyminen ovat saaneet yritykset kiinnittämään huomiota eettisiin arvoihin ai-
neellisten arvojen lisäksi. Vastuullinen yritys kiinnittää huomiota paitsi taloudelliseen 
vastuuseen myös sosiaaliseen ja ympäristöön liittyvään vastuuseen. (Ritvanen & Koi-
visto 2006, 100.) 
 
On vastuullista työllistää palkkaamalla suoraan työntekijöitä, urakoitsijoita, tavaran-
toimittajia, yhteistyökumppaneita ja konsultteja. Lisäksi ihmisiä työllistetään välilli-
sesti. Taloudellinen vastuu antaa myös rajat voiton tavoittelulle ja johdoissa käytetään 
nykyään yhä useammin hyvää hallintotapaa. (Ketola 2005, 32–33.) 
 
Ympäristöasiat ovat korostuneet kaupan alalla 1990-luvun alusta lähtien. Asiakaskun-
ta osaa vaatia ympäristöystävällisiä tuotteita ja toimintotapoja. Kaupat ovat laatineet 
ympäristöjärjestelmiä, jotka ohjaavat kaupan työskentelyä ympäristöystävälliseen 
suuntaan. Kaupan ympäristönäkökohtia ovat ympäristöystävällisten tuotteiden pitämi-
nen valikoimissa, tuotepakkausten kehittely ympäristöystävällisempään suuntaan, lo-
gistiikan järjestäminen ympäristöä säästävällä tavalla, jätteiden käsittely ja lajittelu, 
energiatehokas rakentaminen ja energiansäästötoimet kaupoissa, henkilöstön koulutus 
ja perehdytys ympäristöasioissa sekä asiakkaiden neuvonta ja opastus ympäristöasi-
oissa. (Retail 2008, 157.) 
 
Kestävän kehityksen ajatus korostaa tuotteiden jakelun ja kierrätyksen ympäristöystä-
vällisyyttä. Tämä lisää voimakkaasti kierrätystä ja logistiikkapalvelujen kaksisuuntai-
suutta, kierrätysmaksuja on lisätty tiettyjen tuotteiden hintaan. Jätemääriä voidaan 
pienentää mm. vähentämällä pakkaustarvetta ja korostamalla tavarankäsittelyvaurioi-
den vähentämistä. (Haapanen ym. 2005, 258–259.) EU-komissio on päättänyt, että 
kestävän kehityksen nimissä vähennetään luonnonvarojen käytön ympäristövaikutuk-
sia ja parannetaan samalla luonnonvarojen tuottavuutta (Hokkanen ym. 2011, 276). 
 
Jätehuollon ammattimainen, kustannustehokas ja ympäristöä säästävä hoito tulee jär-
jestää osana yrityksen turvallisuutta ja muuta toimintaa. Jätehuolto määritellään toi-
minnaksi, jossa loppuun käytetty materiaali tai aine poistetaan lopullisesti käytöstä. 
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Kierrätykseen soveltuvia materiaaleja ja aineita ei määritellä enää nykyään jätteiksi ja 
ne voidaan jatkojalostaa ja ottaa käyttöön esimerkiksi raaka-aineena. Esimerkiksi bio-
jäte voidaan kompostoida ruokamullaksi ja myös mm. paperi, pahvi ja lasi voidaan 
uusiokäyttää. (Miettinen 2002, 230–234.) 
 
 Jätehuollon merkitys on kasvanut, kun olemme siirtyneet ajasta, jolloin jätteitä ei juu-
ri tullut ja ne vähäiset kompostoitiin, jätettiin metsään maatumaan tai poltettiin, ai-
kaan, jolloin jätteenmäärä on kasvanut siinä määrin, että sen sijoittelu on vaikeutunut 
(Hokkanen ym. 2011, 277). Kiinteistön omistaja on velvollinen järjestämään jätehuol-
tonsa. Tavallisimmin jätteiden kuljetuksesta huolehtivat yksityiset jätteenkuljetusyri-
tykset ja jätteet lajitellaan ennen keräilyä. (Hokkanen ym. 2011, 282). 
 
4 TOIMEKSIANTAJA 
 
Toimeksiantaja on alueellinen osuuskauppa, joka toimii pääasiassa Etelä-Savon alu-
eella. Se toimii usealla eri toimialalla, joista tärkeimmäksi kannattavuuden kannalta 
voisi luokitella päivittäistavarakaupan. Osuuskauppa on myös alueella merkittävä 
työllistäjä ja se pyrkii osaltaan kantamaan yhteiskunnallisen vastuunsa. Seuraavissa 
alaluvuissa esittelen toimeksiantajan ja kerron miten viitekehystä voi soveltaa toimin-
taan. Myös alueen kesäasukkailla on suuri merkitys yrityksen toiminnassa. 
 
Kesäasukkaat tuovat kesäpaikkakunnille lisää ostovoimaa. Vapaa-ajanasuntoja on 
eniten Kuusamossa, Kuopiossa, Tammisaaressa, Mäntyharjulla ja Mikkelissä. Lisäksi 
monen pienen paikkakunnan kuten esimerkiksi Hirvensalmen, Haukivuoren, Puuma-
lan ja Sulkavan väestömäärä moninkertaistuu kesän aikana. Myös kaupat hyötyvät 
kesäasutuksesta ja kauppojen kannalta olisikin hyvä, jos kesäasukkaat viettäisivät ai-
kaa mökeillään ympäri vuoden. (Heinimäki 2006, 149.) 
 
4.1 Osuuskauppa Suur-Savo ja Sale-ketju 
 
Osuuskaupan arvot ovat asiakaslähtöisyys, vastuullisuus, uudistuminen ja tulokselli-
suus. Osuuskauppa panostaa paljon myös läpinäkyvyyteen ja tiedonkulkuun ja sen 
tuloksena esimerkiksi uudet investoinnit tai muut suuremmat muutokset näkyvät maa-
kunnan uutisoinnissa. Osuuskauppa Suur-Savo toimii kuudella eri toimialalla, joihin 
kuuluu päivittäistavarakaupan lisäksi erikoistavarakauppaa, hotelli- ja ravintolatoimin-
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taa, autokauppaa, polttonestekauppaa ja maatalouskauppaa, lisäksi Osuuskaupalla on 
oma leipomo. Osuuskaupan toiminnot keskittyvät tällä hetkellä Mikkeliin, Savonlin-
naan ja Pieksämäelle, mutta myös pienemmiltä alueilta löytyy vähintään päivittäista-
varakauppoja.  
 
Sale-ketju on Osuuskauppojen yhteinen myymäläketju. Helsingin alueella samantyyp-
piset myymälät ovat Alepoja, mutta ne toimivat samalla toimintaperiaatteella kuin 
Salet. Myymälät ovat kooltaan yleensä 200-400 m
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ja ne keskittyvät päivittäistavaroi-
den myyntiin. Myymälöiden lajitelma määräytyy yleensä sijainnin mukaan ja siksi 
kaupungeissa myymälöissä on enemmän elintarvikkeita ja vähemmän käyttötavaroita 
ja haja-asutusalueilla ja kauempana suurista liikkeistä elintarvikkeiden valikoimaa on 
supistettu, jotta myyntiin on saatu enemmän käyttötavaraa. Tarkoituksena on pystyä 
palvelemaan asiakkaat mahdollisimman pitkälle omassa myymälässä. 
 
Myymälöiden liikeideana on olla asiakkaille edullinen, tuore ja helppo. Tämä tarkoit-
taa sitä, että myymälöiden hintataso pyritään pitämään kilpailijoiden saman kokoluo-
kan kauppoihin nähden edullisempana, myymälöiden tuoretuote valikoimaa koroste-
taan ja niiden tasoa pyritään pitämään hyvänä ja ostotapahtuma pyritään pitämään 
helppona tuotteiden sijoittelulla, kassajonojen sujuvuudella sekä myymälöiden hyvällä 
palvelulla. Osuuskauppa Suur-Savon alueella on 14 Sale myymälää. 
 
Sale yksiköt toimivat omana ryhmänään ja aiemmin niiden toiminta on ollut kovin 
epätasaista toiminnan tuloksen suhteen. Ryhmänä toimiminen oman ryhmäpäällikön 
alaisuudessa on muuttanut tilannetta tasaisemmaksi, kun osaamista ja ajatuksia on 
alettu jakaa omissa palavereissa. 14 yksikössä on yhteensä 12 päällikköä, sillä kahdel-
la myymäläpäälliköllä on alaisuudessaan kaksi yksikköä. Kun ryhmä on tiivis, myös 
ajatuksia pääsee jakamaan helpommin. Yhteisissä palavereissa kommentoidaan, kes-
kustellaan ja myös kuunnellaan.  
 
4.2 Hävikki ja tilaustoiminta vähittäiskaupassa  
 
Koska toimeksiantajan suurin yksittäinen toimiala on päivittäistavarakauppa, hävikki 
koskettaa sitä läheisesti. Hävikkiä muodostuu väistämättä ja koko päivittäistavarakau-
pan osalta voidaan puhua tuhansista euroista jo viikkotasolla. Ässä-lehti (Saarilahti 
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2014, 41) kertoo, että kaikissa S-ruokakaupoissa hävikkiä tuli yhteensä 1,8 % liike-
vaihdosta vuonna 2013. 
 
Jokaisessa myymälässä olevat myytävät tuotteet ovat päätyneet hyllyille tilaus- ja toi-
mitusketjun toimesta. Päivittäistavarakaupan logistiikan hoitaa Inex Partners Oy. Tila-
ustapoja on monia, kuten myös toimitustapoja. Sale yksiköissä tilataan tavaraa auto-
maattisella tilauspistemallilla, jota kutsutaan TiPiksi, vakiotilaamisella, puhelimitse ja 
sähköpostitse. Fakseja ei pääsääntöisesti enää käytetä. TiPi ja vakiotilaaminen yhdis-
tyvät Martti tilausjärjestelmäksi ja sen etuna on, että tilausmallit ”keskustelevat” kes-
kenään. Konkreettisesti tämä tarkoittaa sitä, että toisen järjestelmän kautta syötetyt 
tiedot ovat myös toisen järjestelmän tiedoissa. Tämä helpottaa esimerkiksi kausienna-
koiden tekemisessä, kun Martin ennakkojärjestelmän kautta syötetyt tiedot näkyvät 
tuotteiden saapuvien tuotteiden saldoissa. 
 
Tilausmallit koskettavat toimeksiantajaa, sillä koska lähiruoka on alueosuuskaupoilla 
suuressa roolissa, pientoimittajia on paljon. Tilaustapoja on monia. Paikalliset tuotteet 
saatetaan tilata puhelimitse tai sähköpostilla ja valtakunnalliset tuotteet tilataan pää-
sääntöisesti sähköisillä tilausjärjestelmillä. Tilauspistejärjestelmä on uusiutunut noin 
kaksi vuotta sitten ja sen toimintaa kehitetään jatkuvasti.  
 
Tilaus-toimitusketju ja siihen sisältyvä logistiikka liittyy hävikin hallinnassa ennen 
kaikkea tilausten oikeisiin määriin, toimitusaikoihin ja tavaroiden käsittelyyn ketjun 
eri vaiheissa. Piiskavaikutusta näkee edelleen toisinaan etenkin uusien tuotteiden koh-
dalla; alussa tuotteen tarjonta ei riitä vastaamaan kysyntää ja kun suurin innostus laan-
tuu, tavaraa kasaantuu ensin yhdelle portaalle, sitten toiselle jne.  
 
Kuljetusten kanssa törmää toisinaan ongelmiin. Toimeksiantajan kuljetukset ovat ter-
minaalitoimituksia ja ongelma saattaa koskea väärin kerättyä terminaalitoimitusta, 
joka on väärässä paikassa tai väärässä lämpötilassa kuljetettuja tuotteita, jotka ovat 
määränpäässään myyntikelvottomia. Joskus tavararullakoita yhdistellään tilan säästä-
miseksi, mutta aina ei muisteta, ettei herkän ja vahingoittuvan tavaralaatikon päälle 
kannata heittää painavaa laatikkoa esimerkiksi banaania. Paluukuljetuksissa liikkuu 
pääsääntöisesti pullo- ja tölkkipalautuksia, tyhjiä rullakoita ja laatikoita. 
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Hävikkiin liittyvät kannattavuus ja vastuullisuus kertovat siitä, miksi hävikin hallinta 
on tärkeää. Hävikki lisää yksikön kuluja ja vaikuttaa suoraan käyttökatteeseen. Kun 
käyttökate pienenee, myös tulos pienenee. Voidakseen menestyä yrityksen ja sen jo-
kaisen yksikön tulisi saada pidettyä tulos positiivisena ja siksi kulut mahdollisimman 
pieninä. 
 
Jos tuotteita hajoaa tai omenoita putoaa lattialle kolhiintuen, ei aina tulla ajatelleeksi, 
että aiheutettiin juuri itse hävikkiä. Hävikin käsittely myymälöissä on tärkeää, jotta 
ymmärrettäisiin asiat, joihin omalla toiminnalla voidaan vaikuttaa. On muun muassa 
tärkeää säilyttää tuotteet oikein, käsitellä tuotteita siten, että mitään ei hajoa ja muistaa 
tuotteiden oikea kierto. Myös hävikin kirjaaminen tulee muistaa, jotta varastokirjanpi-
to pysyy ajan tasalla. 
 
Jokainen myymälä inventoidaan kerran vuodessa. Osuuskaupan inventointikierros on 
yleensä syksyllä, jolloin saatetaan samana viikonloppuna inventoida useita myymälöi-
tä. On myymäläpäällikön päätettävissä kuinka hän inventoinnin hoitaa ja käytännössä 
pienemmät yksiköt inventoidaan omien työntekijöiden voimin ja suuremmissa käyte-
tään ulkopuolisia apuja, esimerkiksi urheiluseuroja.  
 
Yksi Osuuskauppa Suur-Savon arvoista on vastuullisuus. Se tarkoittaa paitsi yhteis-
kunnallista vastuuta, myös ympäristövastuuta. Kierrätys ja jätteiden lajittelu on vas-
tuullista toimintaa. Vastuulliseksi voi katsoa myös jätteiden vähentämisen, jos van-
haksi meneviä tuotteita voidaan antaa eteenpäin hyötykäyttöön, vähentää se jätekuor-
mitusta. Lisäksi on muistettava, että oikein lajitellut jätteet voidaan osittain kierrättää. 
 
5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS 
 
Tutkimusongelmana on selvittää miten hävikki syntyy ja löytää hävikin muodostumi-
seen liittyviä syitä. Tutkimuskysymys on: mitkä tekijät vaikuttavat hävikin syntymi-
seen ja kuinka hävikkiä voidaan pienentää? Tutkimusongelman selvittämiseen tarvit-
see tietoa myös myymälän sijainnista ja asiakaskunnasta. 
 
Tutkimus toteutettiin käyttämällä pitkää seurantajaksoa, jolta oli käytössä tarvittavat 
luvut. Lisäksi myymälöissä tehtiin toimenpiteitä, joiden seurauksia tutkimuksessa 
hyödynnettiin. Tutkimukseen valittiin kolme myymälää, jotta tutkimusaineisto ei pai-
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suisi liian suureksi. Tutkimuksessa verrattiin numeraalista aineistoa ja suhteutettiin 
siitä saatua tietoa haastattelussa saatuihin tietoihin. Tässä raportissa näkyvät luvut ovat 
sekoitettuja, ne eivät ole muutoin oikeita, mutta ne on sekoitettu samalla kaavalla, 
jotta niitä voi edelleen verrata keskenään.   
 
5.1 Tutkimusmenetelmät 
 
Tutkimus voi olla teoreettista kirjoituspöytätutkimusta, jossa käytetään valmista tie-
tomateriaalia tai havainnoivaa tutkimusta. Tutkimus saattaa selvittää jonkin ilmiön tai 
käyttäytymisen syitä, toteutuuko jokin teoriasta johdettu olettamus tai ratkaisua jon-
kun asian toteutukseen (Heikkilä 2010, 15). Tutkimusote voi olla määrällinen eli 
kvantitatiivinen tai laadullinen eli kvalitatiivinen. Lähestymistapa riippuu tutkimuson-
gelmasta tai tutkimuksen tarkoituksesta (Heikkilä 2010, 16).  
 
Määrällistä eli kvantitatiivista tutkimusta voidaan nimittää myös tilastolliseksi tutki-
mukseksi. Sen avulla selitetään lukumääriin ja prosenttiosuuksiin liittyviä kysymyk-
siä. Asioita kuvataan numeerisilla suureilla ja tuloksia voidaan havainnollistaa taulu-
koilla ja kuvioilla. Myös eri asioiden riippuvuuksia ja muutoksia tutkittavassa ilmiössä 
voidaan selvittää kvantitatiivisella tutkimuksella. Kvantitatiivisella tutkimuksella saa-
daan yleensä kartoitettua olemassa oleva tilanne, mutta pystytä riittävästi osoittamaan 
syitä asioihin. (Heikkilä 2010, 16.) 
 
Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus auttaa ymmärtämään tutkimuskohdetta ja se-
littämään syitä käyttäytymiseen ja päätöksiin. Yleensä tutkittavana on pieni määrä 
kohteita, joita tutkitaan erityisen tarkasti ja kohteet valitaan harkintaperusteisesti. Tut-
kimus hyödyntää psykologian ja muiden käyttäytymistieteiden oppeja. Kvalitatiivinen 
tutkimus sopii hyvin toiminnan kehittämiseen, vaihtoehtojen etsimiseen ja sosiaalisten 
ongelmien tutkimiseen. (Heikkilä 2010, 16.) 
 
Oleellisimmat erot tutkimuksissa ovat määrällisen tutkimuksen vastatessa kysymyk-
siin mikä, missä, paljonko ja kuinka usein, vastaa laadullinen tutkimus kysymyksiin 
miksi, miten ja millainen. Määrällisessä tutkimuksessa käytetään suurta, edustavaa 
otosta, kun taas laadullisessa näyte on suppea ja harkinnanvarainen. Lisäksi määrälli-
nen tutkimus kuvaa ilmiötä numeerisen tiedon pohjalta, kun laadullinen tutkimus pyr-
kii ymmärtämään ilmiötä ns. pehmeän tiedon pohjalta. (Heikkilä 2010, 17.) Kvalitatii-
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visessa tutkimuksessa ongelma saattaa muuttua tutkimuksen edetessä ja siksi sanaa 
”ongelma” ei aina haluta käyttää, vaan puhutaan mieluummin tutkimustehtävästä 
(Hirsjärvi ym. 2007, 122). 
 
Case–tutkimus ei ole oma lähestymistapansa eli tutkimusotteensa, sillä se on kvalita-
tiivisen ja kvantitatiivisen tutkimuksen yhdistelmä. Tapaustutkimukselle ei ole omaa 
metodologiaa tai tutkimusmenetelmää. Case–tutkimus koostuu tutkittavan ilmiön sel-
vittämiseksi tarpeellisista tiedonkeruu- ja analyysimenetelmistä, jotka kuuluvat laadul-
liseen ja määrälliseen tutkimukseen. Case–tutkimus on lähinnä laadullista tutkimusta. 
(Kananen 2013, 9.) 
 
Tutkimus on pääsääntöisesti tehty kvalitatiivisena tutkimuksena haastatteluiden muo-
dossa. Niiden perusteella on pyritty ymmärtämään myymälöiden toimintaympäristöä 
ja toimintatapoja sekä pyritty etsimään vastauksia siihen miten niiden tulisi tulevai-
suudessa toimia. Kvantitatiivista osiota on otettu mukaan numeraalisten lukujen muo-
dossa. Ne ovat kuitenkin vain tuomassa esiin taustatietoja ja niiden kehittymistä. Tä-
ten tutkimukseni on case–tutkimus, joka on siis kvalitatiivista tutkimusta. 
  
Olen valinnut tutkimukseen kolme myymälää, jotka toimivat näennäisesti samantyyp-
pisissä ympäristöissä. Valinnan tein sen perusteella mitä tiesin myymälöiden sijainnis-
ta. Pyrin myös ottamaan huomioon, että myymälät olisivat kooltaan mahdollisimman 
saman kokoisia neliöiltään, jotta niistä saatu aineisto olisi jollain tapaa vertailukelpois-
ta. 
 
5.2 Tutkimusaineisto 
 
Lähtökohtana laadullisessa tutkimuksessa on todellisen elämän kuvaaminen. On muis-
tettava ottaa huomioon, että todellisuutta ei voi osittaa mielivaltaisesti vaan tapahtu-
mat muovaavat toisiaan, ja on mahdollista löytää monensuuntaisia suhteita. Laadulli-
sessa tutkimuksessa pyritään tutkimaan kohdetta kokonaisvaltaisesti. (Hirsjärvi ym. 
2007, 156.) 
 
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa aineistoa kerätään vähemmän jäsennellysti kuin kvan-
titatiivisessa tutkimuksessa ja aineisto on usein tekstimuotoista. Selvää rajaa näiden 
tutkimusten välillä ei voida tehdä. Aineisto voi olla kirjallista, kuvallista tai äänimate-
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riaalia, lisäksi tyypillisiä valmiita aineistoja ovat kirjeet, päiväkirjat tai omaelämänker-
rat. Tietoa voidaan kerätä haastatteluilla, teemahaastatteluilla tai ryhmäkeskusteluilla. 
Suorien kysymysten lisäksi voidaan kysyä ulkopuolisen henkilön mielipidettä. (Heik-
kilä 2010, 17.) 
 
Case–tutkimus eroaa hieman laadullisesta tutkimuksesta. Case–tutkimus käyttää tie-
don keruussa ja analyysissa myös määrällisen tutkimuksen menetelmiä. Tutkimus-
kohde pystytään rajaamaan selvästi ja tutkimukselle on tyypillistä ongelmien moninai-
suus ja -säikeisyys. Tutkimusongelman ratkaisuun tarvitaan useampia tutkimus- ja 
tiedonkeruumenetelmiä. (Kananen 2013, 56.) 
 
Litterointi tarkoittaa tallenteiden, kuten äänitteiden, kuvien ja videoiden kirjoittamista 
kirjalliseen muotoon. Teemahaastatteluaineisto kirjoitetaan tekstimuotoiseksi mahdol-
lisimman sanatarkasti. Tutkija ratkaisee mitä kaikkea hän litteroi, sillä litterointi on 
hidas työvaihe. Litteroinnin tasoja ovat sanatarkka litterointi, yleiskielinen litterointi ja 
prepositiotason litterointi. (Kananen 2013, 99–100.)  
 
Oma tutkimusaineistoni on koottu yksiköiden yhteisessä käytössä olevista raporteista 
ja yksiköiden vetäjien haastatteluista. Mielestäni raportit kertovat numeraalisesti to-
tuuden siitä miten hävikki on tai ei ole hallinnassa ja tutkimuksen aikana on jotain 
toimenpiteitä jo tehty. Koska toimenpiteitä on jo tehty, on minulla osoittaa myös ver-
tailuaineistoa siitä minne suuntaan hävikin hallinta on menossa. Haastattelut olen litte-
roinut asiatasolla prepositiotason litterointina. Lisäksi kävin jokaisessa myymälässä 
omakohtaisesti havainnoimassa myymälän sijaintia, tutustumassa miltä myymälä 
näyttää sisältä ja minkälainen ilmapiiri myymälässä vallitsee. 
 
Tutkimusaineistoa kerättiin pitkällä aikavälillä, josta poimittiin vertailukohdat. Tutki-
mukseen haluttiin ottaa alkuvaiheen tietoa, seuranta tietoa ja loppuvaiheen tietoa ja 
ajankohdat valittiin sattumanvaraisesti aineistosta. Lisäksi tutkimuksessa on käytetty 
omaa havainnointia käymällä jokaisessa tutkimukseen valitussa myymälässä. Koska 
koko Suur-Savon alue on voimakkaasti loma-asutusten aluetta, oli yhdeksi vertailu 
ajankohdaksi valittava kesäaika.  
 
6 TULOKSET 
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Seuraavissa alaluvuissa kerron tutkimustuloksista. Haastatteluissa kyseltiin taustatie-
toina haastateltavan toimenkuvasta, myymälän sijainnista haastateltavan näkökulmas-
ta, asiakaskunnasta sekä saavutettavuudesta. Itse tutkimusta varten kyseltiin hävikin 
seuraamisesta, reagoinnista sen muuttumiseen, tilaustoiminnasta, valikoimista, myy-
mälätoiminnasta sekä inventoinnista. 
 
6.1 Haastattelujen purkaminen 
 
Haastattelut tehtiin lyhyellä aikavälillä tutkimuksen loppuvaiheilla. Haastateltavina oli 
tutkittavien myymälöiden myymäläpäälliköitä. Päälliköt valikoituivat haastateltaviksi, 
sillä heidän tehtävänsä on tietää mitä myymälässä tapahtuu ja myös suunnitella myy-
mälän toiminnat, joihin hävikinhallinta liittyy. Jokaisessa myymälässä myös päällikön 
työnkuvaan kuuluu paljon suorittavaa työtä ja jokainen osaa toimia kaikissa myymä-
län tehtävissä. Yhden päällikön mukaan ”johtamiseen tarvitaan muutakin kuin raport-
teja, vahva osaaminen tulee kokemuksesta”. 
 
Haastatteluiden perusteella myymälän A vaikutusalueella on vähiten kesäasukkaita, 
lisäksi se sijaitsee vilkkaan tien varrella, jota käytetään paljon työmatkaliikenteeseen. 
Myymälät B ja C sijaitsevat keskellä taajamaa ja ohikulku liikenne kulkee selkeästi 
kauempana. Lisäksi myymälöiden B ja C myynti jää vuositasolla selkeästi myymälän 
A myyntiä vähäisemmäksi. Kaikki myymälät ovat myyntineliöiltään suunnilleen sa-
maa kokoluokkaa. Myymälällä C ei ole kilpailijaa lähellä, myymälöillä A ja B kilpai-
lija sijaitsee lähellä. Muuta liiketoimintaa kaikilla oli jossain määrin. Asutus oli kaikil-
la myymälöillä lähinnä tyypillistä taajama asutusta. Myymälän A läheisyydessä oli 
myös useita kerrostaloja.  
 
Asiakasryhminä kaikilla oli lähialueen asukkaita, joita myymälän B ja C päälliköt 
kuvailevat pääsääntöisesti ikääntyviksi, mutta joukossa oli kummassakin myymälässä 
myös lapsiperheitä. Myymälässä A oli yhtenä asiakassegmenttinä työmatkalaiset. Ke-
säasukkaita oli asiakkaina selkeästi tärkeänä ryhmänä myymälöissä B ja C. 
 
Kaikilla oli tilava parkkipaikka ja myymälöihin oli esteetön kulku. Jokaisella oli myös 
piha-alue asianmukainen ja asiakkaalle on selkeää mihin myymälään hän tulossa, kun 
ulkoteippaukset ym. ovat kunnossa. Kaikki myymälät sijaitsivat keskeisillä paikoilla 
ympäristöönsä nähden. 
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Kaikki myymälät seuraavat aktiivisesti hävikin kertymistä ja kaikki haastateltavat 
olivat samaa mieltä siitä, ettei yksittäisen päivän perusteella ole syytä tehdä kovin 
suuria toimenpiteitä vaan tulisi enemmän keskittyä viikkotasolla tapahtuvaan seuran-
taan. Myös suurin osa myymälöiden henkilökunnista seuraa hävikkilukuja aktiivisesti. 
Ne jotka tekevät tilauksia ovat selkeästi sillä tasolla, että he myös seuraavat myymälän 
tunnuslukuja ja tekevät niiden perusteella johtopäätöksiä ja toimenpiteitä. Yksi päälli-
köistä tähdensi, että tavoitteet löytyvät seinältä, josta jokaisen on niitä helppo seurata. 
Hän myös korosti, että koska tuoretuotteiden hävikki on suurin, sitä seurataan tar-
kemmin. 
 
Kun hävikin taso kasvaa, jokaisessa myymälässä ensin etsitään syy, mistä hävikki 
syntyy. Käydään läpi ensin suuremmalla otannalla ja tarkennetaan yksittäiseen tuot-
teeseen saakka. Kun hävikin aiheuttaja löytyy, pohditaan 1) onko sitä tilattu liikaa, 
jolloin tilauksia pienennetään, 2) onko tilausjärjestelmä ehkä väärä tai 3) kannattaisiko 
koko tuote jättää myymälän valikoimista pois. Kohdassa kolme tulee vastaan ketjun 
toimintatavat ja usein tehdäänkin niin, että tuotetta tilataan harvakseltaan. Myyntiajat 
on myös muistettava huomioida.  
 
Tilausvastuuta kantaa jokaisessa myymälässä useampi henkilö. Myymälässä A on 
tuoteryhmille nimetty vastuuhenkilöt, jotka tekevät myös tilaukset aamuisin, jokaisella 
vastuuhenkilöllä on myös nimetty sijainen, joka huolehtii tilauksista vastuuhenkilön 
poissa ollessa. Myymälässä B on tuoteryhmillä myös nimetty tuoteryhmille vastuu-
henkilöt ja näille sijaiset. Käytännössä siellä kuitenkin koetaan, että kaikki vastuuhen-
kilöt eivät huolehdi riittävästi omista ryhmistään vaan huolehtiminen jää enemmän 
sijaisten vastuulle. Myymälässä C vastuuhenkilöt on myös nimetty ja he tekevät tila-
usrungot, jotka aamuvuorolainen tarkistaa päivittäin. Myös myymälöissä A ja B tar-
kistetaan tilausrungon tuotteet päivittäin. 
 
Jokaisella tutkitulla myymälällä oli tuoteryhmävastaavat, jotka pääsääntöisesti tilasi-
vat tavaraa. Kahdessa myymälässä ei käytetty tilaussuunnitteluraportteja, kuin ainoas-
taan sesonki ennakoiden tekemiseen. Yhdessä myymälässä tilaukset tehtiin pääsään-
töisesti edellisen viikon myyntilukuja hyväksi käyttäen.  
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Perusvalikoima vaihtelee myymälöittäin. Suurimmalle kesäsesongille myymälät B ja 
C lisäävät tuoretuotevalikoimaa. Myymälässä A toiminta on huomattavasti tasaisem-
paa vaikka sielläkin myynti kesällä kasvaa. Toiveita jokaisessa myymälässä kuunnel-
laan herkästi: etenkin vakioasiakkaiden toivomia tuotteita pyritään ottamaan vähintään 
kokeiluluontoisesti. ”Harkintaa toiveiden toteuttamisessa on syytä käyttää ja aina 
muutosten yhteydessä kannattaa seurata, kuinka muutos vaikuttaa myyntiin ja hävik-
kiin”, korostaa myymälän A päällikkö. 
 
Haastatteluiden perusteella henkilökunta on jokaisessa myymälässä pääsääntöisesti 
sitoutunut työhönsä. Jokaisessa paikassa koetaan olevan pari työntekijää, jotka eivät, 
joko osaamisensa tai asenteensa vuoksi, ole aivan halutulla osaamisen tai sitoutumisen 
tasolla. Näille henkilöille haluttaisiin antaa lisävastuuta, mutta heidän ei vielä koeta 
kantavan sitä riittävästi. Myös henkilökunnan osaaminen on suhteellisen hyvällä tasol-
la, parannettavaa toki aina löytyy, etenkin järjestelmien hallinta tuottaa osalle henkilö-
kunnasta ongelmia jokaisessa myymälässä. 
 
Inventoinnin tulosta pohdittiin miettien edellisvuotta ja odotusta tulevasta. Viime 
vuonna myymälöiden A ja B varastot olivat sitä mitä odotettiin, myymälässä C ar-
viohävikki oli odotettua korkeampi. Tulevaa inventaaritulosta kaikki hieman jännittä-
vät, sillä varastamisen määrää on hyvin vaikea arvioida. 
 
6.2 Lähtötilanne 
 
Lähtötilanteessa myymälän A hävikki oli 1,37 %, myymälän B 3,28 % ja myymälän C 
4,59 %. Kaikki myymälät sijaitsevat taajama alueella ja niiden peruslähtökohdat ovat 
samantyyppiset. Seuraavassa kuvassa 5 kuvaan lähtötilanteen. 
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KUVA 5. Lähtötilanne 
 
Lähtötilanne oli edellä kuvatussa tilanteessa se, että prosentuaaliset erot olivat kohta-
laisen suuret. Jos kuviteltaisiin, että kaikilla myymälöillä olisi sama vuosimyynti esi-
merkiksi 3 000 000 € ja suhteutettaisiin siihen hävikkiprosentit, olisi myymälän A 
hävikki 41 100 € vuodessa, myymälän B hävikki olisi 98 400 € ja myymälän C 
137 700 €. Hävikin määrällä on siis suuri rahallinen vaikutus ja mikäli myös myymä-
löiden B ja C hävikin taso saataisiin lähelle myymälän A tasoa, koko ketjun tulos pa-
ranisi oleellisesti. 
 
Tutkimuksen aikana myymälöissä tehtiin erilaisia toimenpiteitä, joista kaikki eivät 
liittyneet tutkimukseen. Yhdessä myymälässä tapahtui henkilökunta muutoksia. Toi-
sessa myymälässä paneuduttiin hävikinhallintaan ja sitoutettiin siihen myös henkilö-
kunta. Lisäksi myymälöiden toimintaan vaikuttivat kausivaihtelut, jotka ovat alueel-
lemme vallan tyypillisiä, sillä lähes joka myymälän vaikutusalueella on runsaasti ke-
säasukkaita, jotka vaikuttavat myymälän myyntiin, myynnin rakenteeseen ja sitä kaut-
ta myös hävikkiin ja myyntikatteeseen.  
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6.3 Seuranta tilanne 
 
Jotta tutkimukselle saataisiin vertailukohtia, päätettiin valita seurantapiste. Koska 
myymälöiden kausivaihtelut ovat suuria, seurantapiste haluttiin valita kesäajalta, jol-
loin sesongin vaihtelu tulee esille. Pisteeksi valikoitui loppukesä. 
 
Seurantaa tehtiin siis loppukesästä ja tulokset olivat jo selkeästi paremmat. Myymälän 
A lukemat olivat parantuneet 0,67 %:iin, myymälän B 0,92 %:iin ja myymälän C 1,07 
%:iin, kuten seuraava kuva 6 osoittaa. Parantuneet luvut voi osittain selittää vilkastu-
neella kesäkaupalla, osittain voisi olettaa, että tapahtuneilla toimenpiteillä on osuutta 
asiaan. Myös jokaisen myymälän myynti oli kasvanut, etenkin myymälän B myynti 
oli yli kaksinkertainen alkuvaiheeseen nähden. 
 
 
 
KUVA 6. Seuranta tilanne 
 
Edellä olevasta kuvasta 6 huomaa, että myymälöiden hävikkiprosenttiosuudet olivat 
huomattavasti lähempänä toisiaan. Mikäli erot saataisiin pysymään näin lähellä toisi-
aan, hävikinhallinta olisi myymälöissä B ja C parantunut merkittävästi. Sesongin vaih-
telut ovat kuitenkin myymälöissä B ja C niin voimakkaita, että hävikin odotettiin kas-
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vavan syksyllä. Kysymys olikin, onko hävikinhallinnassa tapahtunut parantumista 
alkutilanteeseen verrattuna. 
 
Myymälöiden myynnissä on tapahtunut suuria muutoksia talvesta kesään siirryttäessä 
ja myymälän B myynti on noussut jopa myymälän A myyntiä suuremmaksi. Tämä 
johtuu kesäasukkaiden suuresta määrästä. Myös myymälän C alueella on runsaasti 
kesäasukkaita ja myös sen myynti kasvaa rajusti kesällä, kuten seuraava kuva 7 osoit-
taa. 
 
 
 
KUVA 7. Tutkimusajan myynnin muutos 
 
Kuten edellä olevasta kuvasta 7 näkyy, myymälöiden B ja C myynti kasvaa rajusti 
kesällä. Myymälän A myynti nousee myös selkeästi, mutta siinä ei ole samankaltaista 
piikkiä, kuin myymälöillä B ja C. Tämä erittäin voimakas myynnin nousu ja lasku 
aiheuttaa omat haasteensa niin tilaustoimintaan kuin hävikin hallitsemiseen.  
 
Tarkastelin tutkimukseni yhteydessä myös hyllypuutteita ja hälyttävää mielestäni oli 
se, että hävikkilukujen parantuessa myös hyllypuutteet lisääntyivät jossain määrin. 
Etenkin myymälän B hyllypuutteet kaksinkertaistuivat, kun myymälän A hyllypuut-
teet jopa vähenivät. Lähtötilanteessa puutteet olivat kaikilla hyvin lähellä toistensa 
lukuja. Alennuskäytäntöjä ei tutkimukseen otettu, sillä niistä on annettu yhtenäinen 
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ohjeistus, jota jokainen tosin tulkitsee tavallaan. Uskoisin, että aiemmin mainittu raju 
myynnin kasvu saa aikaan sen, ettei tilaustoiminta pysty reagoimaan siihen riittävästi.  
 
6.4 Lopputilanne 
 
Lopputilanteessa myymälöiden myynnit ovat palautuneet lähes alkuvaiheen tasolle. 
Hävikki prosentti on kuitenkin myymälöillä B ja C huomattavasti pienempi, kuin al-
kuvaiheessa. Voisi olettaa, että myymälöissä tapahtuneet toimenpiteet ovat vaikutta-
neet asiaan. Seuraavassa kuvassa 8 kuvaan lopputilanteen. 
 
 
KUVA 8. Lopputilanne 
 
Edellinen kuva 8 osoittaa tutkimuksen loppuvaiheessa, että myymälä C on parantanut 
hävikinhallintaa jopa myymälää B paremmin. Kun myynnit ovat lähes alkuvaiheen 
tasolla, voisi olettaa, että muutoksen suunta on pysyvä, eikä johdu pelkästään kesä-
asukkaiden läsnäolosta. Lopputilanne toki on suuntaa antava ja tilanne muuttuu jatku-
vasti, käytännössä tälle tutkimukselle ei loppua tule koskaan vaan pyrkimys on aina 
pienempään hävikkiin. Kuten kuvasta 8 näkyy hävikin ero enää reilun prosenttiyksi-
kön luokkaa, kun eroa alussa oli jopa lähes kolme prosenttiyksikköä. Kyseinen kehitys 
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tukee oletusta, että voimme vaikuttaa hävikkiin hyvin paljon ja oletettavaa on, että 
erot edelleen tulevat pienenemään. 
 
Tutkimistulokset viittaavat siihen, että myös myymälän sijainnilla on tärkeä merkitys 
paitsi myyntiin myös hävikin hallintaan. Myös asiakassegmentti vaikuttaa hävikin 
hallintaan, sillä työssäkävijöillä on ostovoimaa ja myös heidän ostotottumuksensa ovat 
monipuolisia. Tähän viittaa tarve pienentää valikoimaa talvikaudelle, jolloin asiakas-
kunta on myymälöillä B ja C pääasiassa ikääntyneempää.  
 
7 JOHTOPÄÄTÖKSET 
 
Johtopäätöksiin vaikuttaa numeraalisen aineiston lisäksi myös haastattelut. Haastatte-
luiden pohjalta on tehty johtopäätöksiä numeraalisesta aineistosta. Johtopäätösten pe-
rusteella määräytyy tutkimuksen luotettavuus ja tutkimustulosten pysyvyys.  
 
7.1 Johtopäätökset  
 
Logistiikka palvelujen tuottamiseen Osuuskauppa Suur-Savo käyttää päivittäistava-
roiden osalta Inex Partnersia (Hokkanen ym. 2011,48). Oma logistiikka yritys tuo kil-
pailuetua ja sen kanssa päivittäinen toiminta on helppoa. Myös tieto liikkuu logistiik-
kaan ja sieltä myymälöihin enimmäkseen sujuvasti. Tiedon avulla säästetään kuluja ja 
vältetään virhearvioita (Sakki 2009, 22). Pienemmät toimittajat toimittavat tuotteita 
suoraan myymälöihin sovitulla tilaustavalla.  
 
Tilaamisen tulee olla tarkkaa ja tehokasta eikä siihen saa mennä liikaa aikaa, sillä ky-
seinen aika on pois asiakaspalvelusta ja hyllytystyöstä (Retail 2008, 81). Tilaaminen 
myymälöissä sujuu enimmäkseen Martin TiPi ja vakiotilausjärjestelmiä käyttäen. Ti-
Pin käytössä todetaan edelleen olevan puutteita, mutta järjestelmä kehittyy koko ajan 
ja on tärkeää, että myymälät ovat yhteyksissä järjestelmän hallintaan välittömästi, kun 
ongelmia ilmenee. Näin myös opitaan järjestelmästä ja kehitetään sitä kaiken aikaa. 
Lisäksi on muistettava, että myymälöiden taustat ovat kovin erilaiset, eivätkä kaikki 
toimintatavat sovi kaiken aikaa kaikkiin myymälöihin. 
 
Normaalissa kaupankäynnissä myymälät hankkivat tuotteet kassajärjestelmään kirjau-
tuneen myynnin perusteella, kun myynti rekisteröityy (Kent & Omar 2003, 325). Au-
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tomaattinen tilausjärjestelmä ei toimi oikein, mikäli myyntiä jää rekisteröitymättä tai 
hävikkiä kirjaamatta, sillä varastokirjanpito menee silloin sekaisin. On erityisen tärke-
ää huolehtia, että tuotteet tulevat kassalla kirjata oikein ja huolehtia hävikkikirjauksis-
ta välittömästi.  
 
Määritelmän mukaan hävikki tarkoittaa kaikkea sitä tavaraa, josta ei saada täyttä hin-
taa (Kinkki & Lehtisalo 1999, 133). Siksi tuotteita tulisi käsitellä siten, että hävikkiä ei 
ainakaan oman toiminnan johdosta syntyisi. On tärkeää muun muassa muistaa oikeat 
hyllytysjärjestykset, säilytys lämpötilat ja oikeanlainen käsittely. 
 
Kesäasukkaat tuovat kesäpaikkakunnille lisää ostovoimaa ja kaupat hyötyvät kesäasu-
tuksesta. Kauppojen kannalta kesäasukkaat voisivat viettää aikaa mökeillään enem-
män. (Heinimäki 2006, 149.) Johtopäätös on että myymälän sijainti ja asiakaskunta 
vaikuttavat jossain määrin hävikin syntyyn. Niiden merkitystä pystytään kompensoi-
maan huolellisella myymälätyöllä huomioiden asiakaskunnan muutokset kesä- ja tal-
vikaudella. Tämä tarkoittaa myös valikoimamuutoksia.  
 
Asiakkaat haluavat, että myymälässä on riittävän laaja valikoima tuotteita, joita he 
haluavat. Lisäksi laadun tulisi olla hyvä ja hinnan oikea (Peltola & Rinne 1992, 111). 
Asiakas saattaa ostaa kilpailijalta vaikka olisi tyytyväinen, vaikkapa helpomman saa-
tavuuden vuoksi (Bergström & Leppänen 2010, 152). Sijainnille emme mahda mitään, 
mutta asiakaskunnan rakenteeseen saattaa olla mahdollista vaikuttaa. Mikäli asiakas-
kunta on iäkkäämpää ja esimerkiksi nuoret perheet asioivat muualla, kannattaa selvit-
tää miksi näin on. Onko kyse valikoimasta, hinnasta vai palvelusta? Asiakkaita kan-
nattaa houkutella oikeilla valikoimilla, oikealla hinnalla ja hyvällä palvelulla, jotta 
saisimme etenkin tuorepään varastoon kiertoa. Kuluneen vuoden tarjouskampanjat 
ovat saaneet aikaan oikeanlaista houkutusta. Ne ovat selkeästi lisänneet asiakasmääriä 
vaikuttamatta kohtuuttomasti hävikkiin.  
 
Huolellinen myymälätyö on myös oikeanlaista johtamista. Myymälä, jossa henkilö-
kunnassa on tapahtunut vaihdoksia, on saanut hävikkiä pienemmäksi saatavuuden siitä 
kärsimättä. Tämän perusteella voisi päätellä, että myymälässä ei ole aiemmin tehty 
oikeita asioita. Haastattelun perusteella voisi lisäksi päätellä, että henkilökunta on ny-
kyään sitoutuneempaa kuin aiemmin, joten tulostakin syntyy. Niskavaaran (2010) 
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mukaan esimiehen on hallittava paitsi myymälänsä, myös koko yrityksen näkökulma 
talouden hallitsemiseen (Niskavaara 2010, 10). 
 
7.2 Tutkimuksen luotettavuus 
 
Tutkimuksen validiteetti eli pätevyys edellyttää, että tutkimuksessa mitataan sitä mitä 
oli tarkoituskin. Tutkijan on asetettava täsmälliset tavoitteet tutkimukselle, jotta ei 
tutkittaisi vääriä asioita. Validius tarkoittaa systemaattisen virheen puuttumista. Tut-
kimus on suunniteltava etukäteen huolella ja tiedonkeruun tulee olla tarkoin harkittua. 
(Heikkilä 2010, 29–30.)  
 
Reliabiliteetilla tarkoitetaan tulosten tarkkuutta. Toisen tutkijan samanlaisissa oloissa 
toistaman tutkimuksen tulisi antaa samanlainen lopputulos. Tutkijan on oltava koko 
tutkimuksen ajan kriittinen ja tarkka. Virheitä voi sattua ja on tärkeää käyttää mene-
telmiä, jotka tutkija hallitsee hyvin. Myös otoskoon tulee olla riittävän suuri, jotta kato 
eli palauttamatta jättäneiden vastausten määrä, ei vaikuta lopputulokseen. (Heikkilä 
2010, 30.) 
 
Case–tutkimuksessa ei ole omia tiedonkeruu- tai analyysimenetelmiä. Samoin sillä ei 
ole omaa luotettavuustarkastelua, johon liittyvät reliabiliteetti ja validiteetti. Luotetta-
vuus kriteeristö johdetaan joko laadullisesta tai määrällisestä tutkimuksesta sen mu-
kaan mitä opinnäytetyössä käytetään. Jos case – tutkimuksessa on kvantitatiivisen 
tutkimuksen osioita, noudatetaan niissä kyseisen tutkimuksen reliabiliteetti ja validi-
teetti kriteeristöä. (Kananen 2013, 114.) 
 
Opinnäytetyön tulosten tulee olla oikeita, uskottavia ja luotettavia. Luotettavuus mit-
taa työn laatua ja on yhtenä mittarina hyvälle työlle (Kananen 2013, 116). Objektiivi-
suuden kriteerinä pidetään sitä, että toinen tutkija voi samoista lähtökohdista toistaa 
tutkimuksen. Objektiivisuus metodikysymyksissä merkitsee esimerkiksi sitä, että läh-
teet valitaan ja niitä tulkitaan huolellisesti ja että rehellisesti esitetään myös sellainen 
lähde- ja tutkimusaineisto, joka on ristiriidassa omien käsitysten kanssa (Hirsjärvi ym. 
2007, 293). 
 
Opinnäytetyöni tulokset ovat mielestäni oikeita ja luotettavia ja toinen tutkija päätyisi 
uskoakseni täysin samoihin lopputuloksiin. Olen asettanut työlleni selkeät tavoitteet ja 
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kriteerit, jotka ovat tulleet täytetyksi. Olen myös pyrkinyt valitsemaan lähdeaineiston 
mahdollisimman objektiivisesti antamatta omien näkemysten vaikuttaa siihen. Olen 
myös pyrkinyt analysoimaan tutkimusmateriaalia siten, että kuka tahansa pystyisi ma-
teriaalin perusteella tekemään samankaltaisia johtopäätöksiä. Tällä perusteella tutki-
mus on mielestäni pätevä ja objektiivinen. 
 
Eettisesti hyvä tutkimus edellyttää, että tutkimuksenteossa noudatetaan hyvää eettistä 
käytäntöä. Tämä koskee paitsi tiedon hankintaa ja julkistamista, myös rehellisyyttä ja 
huolellisuutta prosessissa. Muiden työlle on annettava arvo tutkimuksessaan ja tulos-
ten julkaisussaan ja noudatettava muitakin eettisiä menettelytapoja ja -ohjeita. (Hirs-
järvi ym. 2007, 23–24.) Siksi kaikki lähteet on luetteloitu huolellisesti ja tutkimusai-
neisto on dokumentoitu ja tallennettu asianmukaisesti.  
 
7.3 Toimenpidesuositukset 
 
Myymälöiden tulisi varata riittävä aika valikoimien tarkistamiseen sesonkien vaihtu-
essa. Myynnin ja asiakaskunnan rakenne muuttuu monessa myymälässä täydellisesti 
kesäsesongin alkaessa. Jo nyt useimmat kesäasutusalueiden myymälät lisäävät vali-
koimiinsa kesällä eniten toivottuja tuotteita. Tämä suuntaus on osoittautunut toimivak-
si suurimmassa osassa myymälöitä. Talvella valikoimaa haetaan niiden kävijöiden 
toiveista, jotka asuvat paikkakunnalla vakituisesti. 
 
Myös oikeat tilaustavat ja tilausrytmi ovat tärkeitä. Moni kokee tilauspistetilaamisen 
olevan huono vaihtoehto tuoretuotteiden tilaamisessa, koetaan myös, että on hankalaa, 
jos tuotteita on useammassa tilaustavassa saman ryhmän sisällä. Ratkaisu saattaisi olla 
yhden päällikön ehdottama merkintä hyllynreunaetiketissä tilaustavasta. Joka tapauk-
sessa tilaustavan tulisi olla sellainen, että saatavuutta on ja hävikki pystytään mini-
moimaan. Myös tilausjärjestelmien toimivuus on tärkeää, etenkin juhlapyhien alla, 
sillä silloin joutuu poikkeuksellisen paljon toisaalta varmistamaan, että tavaraa on 
oikea määrä pyhien yli ja toisaalta jarruttamaan toisissa tuotteissa pyhien jälkeisen 
ajan menekkiä, jotta varastot saadaan kiertämään. 
 
Henkilökuntaa tulisi myös pitää ajan tasalla koulutuksin ja tiedottein sen suhteen, mitä 
hävikin hallinnalla tavoitellaan. Monelle saattaa olla selvä, että hävikki tavoite on tuo-
teryhmässä x %, mutta konkreettiset keinot siitä, miten itse voi vaikuttaa kyseisen 
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hävikin syntymiseen, saattavat olla vaikeita ymmärtää. Jollekin saattaa olla yllätys 
myös se, että hävikillä on yleensäkin tavoiterajat.  
 
Tämän tutkimuksen yksi havainto on se, että monella pitkään toimineella myyjällä tai 
myymäläpäälliköllä saattaa olla sellaista kokemusperäistä tietoa, mitä ei mistään muu-
alta voida oppia. Tällainen hiljainen tieto tulisi saattaa mahdollisimman monen saata-
ville ja olisi hyvä, jos yhä useampi olisi asiantuntija omalla alallaan. Hiljaisen tiedon 
merkitys tiedetään yleisesti, mutta sen jakaminen ei silti toimi kuten toivottavaa olisi, 
sillä sen jakaminen on haasteellista. 
 
Vaikka myymäläpäälliköt ovat asiansa osaavia ja päteviä, joudutaan kaikissa pienem-
missä myymälöissä tekemään paljon suorittavaa työtä. Tämä merkitsee konkreettisesti 
sitä, että itse johtaminen jää liian pienelle huomiolle. Aikaa myymälätoimintojen 
suunnitteluun ei juuri ole ja sen vuoksi kaikille tarpeellisille asioille ei riitä aikaa. 
Pohdittava on olisiko työnteko tuloksekkaampaa, jos sitä ehtisi suunnitella enemmän.  
 
8 PÄÄTÄNTÖ 
 
Hävikinhallinta on tärkeää toimeksiantajalle. Tämän työn tarkoitus oli tunnistaa hä-
vikkiä aiheuttavia tekijöitä ja sitä kautta saada pienennettyä hävikkiä. Hävikkiä aiheut-
tavia tekijöitä tunnistettiin, mutta tutkimuksen aikana kävi myös selväksi, että myös 
henkilökunta, jota ei tutkittu tässä lainkaan, vaikuttaa hävikin syntyyn. Tämä kävi 
selkeästi ilmi myymälän C tulosten perusteella.  
 
Mikäli hävikkiä tutkitaan jatkossa, voisi selvittää sen yhteyttä johtamiseen tai suhdetta 
taloustilanteeseen. Oma tuntuma on, että alennettujen tuotteiden osto on lisääntynyt, 
samoin kuin edullisempien tuotemerkkien ostaminen. Edullisempien tuotemerkkien 
ostaminen ei aiheuta hävikkiä, mutta alennettujen tuotteiden ostaminen tavallaan aihe-
uttaa, kun tuotetta ei osteta normaalihinnalla. Tilausjärjestelmän toimivuudesta käsit-
tääkseni on jo olemassa opinnäytetyö suunnitelma, mutta tilausjärjestelmiä on use-
ammanlaisia ja jokaisella myymäläketjulla on omansa. Hävikkiä voisi tutkia myös 
kannattavuuden näkökulmasta, sillä tässä tutkimuksessa kannattavuutta sivuttiin hyvin 
lyhyesti. Kuitenkin kannattavuuden merkitys on hyvin suuri, kun arvioidaan hävikin-
hallinnan tärkeyttä. 
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Oma opinnäytetyöprosessi käynnistyi, kun sain esimieheltäni toimeksiannon. Aloin 
välittömästi kerätä taustatietoa mahdollisista tutkimuskohteista, jotka valitsin vasta 
myöhemmin. Prosessini jatkui tutustumalla lähteisiin. Alussa tuntui, että lähdekirjalli-
suutta ei tahdo löytyä millään, mutta kun alueet, joita käsittelin, selkenivät, myös läh-
teitä alkoi löytyä. Lähteitä etsiessäni tutustuin muutamaan opinnäytetyöhön, joista 
löysin lähteitä lisää. Työt käsittelivät hävikinhallintaa eri näkökulmasta kuin oma 
työni.  
 
Opinnäytetyöprosessin aikana opin etsimään ja käsittelemään tietoa monipuolisemmin 
kuin aiemmin. Opin myös käyttämään erilaisia lähteitä ja ennen kaikkea vertailemaan 
niitä keskenään. Myös lähdeviittaukset olivat aiemmin vaikeita, mutta nyt osaan usko-
akseni merkitä ne asianmukaisesti. Kaiken kaikkiaan opinnäytetyön tekeminen on 
ollut työllistävä projekti, jossa välillä on tuntunut siltä, ettei valmista tule koskaan. 
Kuitenkin se myös palkitsee, kun näkee valmiin tekstin edessään.  
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LIITE 1 
Haastattelukysymykset 
 
Haastattelukysymykset 
Taustaa 
1. Mikä on toimenkuvasi, mitä päivittäisiin rutiineihisi kuuluu? 
2. Millaisessa toimintaympäristössä myymäläsi sijaitsee? 
- Millaista asutusta ympäristössä on 
- Millaista liiketoimintaa (kilpailijat, muut yritykset) alueella on 
3. Millainen asiakaskunta myymälällä on? 
- Merkittävimmät asiakasryhmät 
4. Onko myymälään helppo tulla? 
- Millainen paikoitus, muu merkittävä tekijä, joka helpottaa tai vaikeuttaa 
myymälään tuloa 
Asiaa 
5. Kuinka seuraatte myymälässä hävikkiä? 
- Seuraatteko pelkkiä tuoteryhmälukuja vai seurataanko tarkemmin 
- Mistä seuraatte (raportit, joita käytetään) 
6. Kuinka reagoitte hävikin äkkinäiseen muuttumiseen? 
- Miten nopeasti toimitte, mitä toimenpiteitä teette 
7. Tilaustoiminnan käsittely? 
- Milloin teette tilaukset (aamulla vai illalla) 
- Kuka tilaa mitäkin (onko yksi tilaaja vai tuoteryhmillä omansa) 
- Järjestelmien toimivuus ja käyttö (mitä järjestelmiä käytätte, toimivatko ne 
halutulla tavalla) 
8. Valikoimat 
- Onko valikoima sama ympäri vuoden vai vaihtuuko kausittain suuremmak-
si tai pienemmäksi 
- Miten herkästi asiakkaiden toiveita kuunnellaan/toteutetaan 
9. Myymälätoiminta 
- Henkilökunnan osaaminen (onko tasalaatuista ja riittävää) 
- Sitoutuminen (onko sitoutunut työhön ja hävikin hallintaan) 
- Vastuun kantaminen (kantaako vastuuta, kun sitä annetaan) 
10. Inventointi 
- Mikä odotus on seuraavasta inventaariosta 
- Osasitko odottaa viime vuonna inventaarion lopputulosta vai tuliko yllä-
tyksiä 
 
